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PROPUESTA PARA MEJORAR LA EFICIENCIA Y EFICACIA EN LA 
GESTIÒN FINANCIERA DE LA IMPRENTA DON BOSCO EN EL 
DISTRITO METROPOLITANO DE QUITO 
 
“PROPOSAL TO IMPROVE THE EFFICIENCY AND EFFICACY IN THE 
FINANCIAL MANAGEMENT OF THE “DON BOSCO” PRINTING 
HOUSE IN THE QUITO METROPOLITAN DISTRICT” 
 
 
RESUMEN EJECUTIVO 
El presente proyecto de tesis tiene como objetivo la planeación de una Propuesta para el 
mejoramiento de la eficiencia y eficacia en la gestión financiera de la Imprenta Don Bosco en la 
ciudad de Quito. El primer capítulo detalla la identificación y formulación del problema a ser 
estudiado. El capítulo dos presenta el diagnóstico situacional actual de la Imprenta mediante el 
análisis financiero, mismo que identifica la existencia de deficiencias administrativas y control de 
los recursos financieros. El capítulo tres presenta la matriz FODA con la cual se plantea las 
correspondientes políticas de solución a los problemas encontrados en el capítulo anterior; 
proponiendo de esa manera mejorar la rentabilidad de la empresa. En el capítulo cuarto se 
introduce el Estudio Financiero de la propuesta planteada que estará dirigida a la comprobación de 
la hipótesis planteada. El quinto capítulo detalla las conclusiones y recomendaciones obtenidas de 
todo el proyecto; y al  finalizar se encuentra la bibliografía utilizada durante la investigación y sus 
respectivos anexos. 
 
 
PALABRAS CLAVES: IMPRESIÓN OFFSET / IMPRESIÓN DIGITAL / DISEÑO GRÁFICO / 
LIQUIDEZ / OPERATIVIDAD / CARTERA  
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ABSTRACT 
 
This thesis project has as a main objective the planning of a proposal for improving the efficiency 
and efficacy of the financial management of the “Don Bosco” Printing House in the city of Quito. 
The first chapter details the identification and formulation of the problem to be studied. The second 
chapter presents the current situational diagnosis of the Printing House through the financial 
analysis, which identifies the existence of administrative deficiencies and lack of control over the 
financial resources. The third chapter presents the SWOT matrix, which states the corresponding 
policies of solutions to the problems found in the previous chapter; proposing to improve the 
profitability of the company. The fourth chapter introduces the Financial Study of the proposal, 
which is aimed to test out the posed hypothesis. The fifth chapter details the conclusions and 
recommendations obtained from the entire project; and at the end, we find the bibliography used 
throughout the research and its respective annexes. 
 
 
 
KEYWORDS: OFFSET PRINTING / DIGITAL PRINTING / GRAPHIC DESING / LIQUIDITY 
/ OPERABILITY / PORTFOLIO 
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CAPITULO  I 
 
PLAN DE TESIS 
 
TEMA 
  
“PROPUESTA PARA MEJORAR LA EFICIENCIA Y EFICACIA EN LA GESTIÓN 
FINANCIERA DE LA IMPRENTA “DON BOSCO” DEL DISTRITO METROPOLITANO DE 
QUITO” 
 
1.1. ANTECEDENTES 
 
En la actualidad los industriales y directivos se enfrentan en su actividad diaria a la 
incertidumbre que se deriva de un entorno (económico, político, social, tecnológico, etc.) 
cambiante; a la incertidumbre del comportamiento de los competidores, los clientes, proveedores, 
entre otros. 
 
Para dar respuesta a lo anterior, la mejora de la rentabilidad  apoya para ser competitivos 
por medio de un análisis estratégico, la formulación de estrategias y la implantación del sistema de 
medición y control de dichas estrategias. 
 
Por ello, cada vez resulta más necesario para los directivos dedicar mayor esfuerzo y 
análisis a la elaboración y elección de estrategias; para esto se empieza  por conocer la evolución 
de los sistemas directivos, el campo de la dirección estratégica, para después identificar las distintas 
escuelas del pensamiento estratégico, los niveles de estrategias y las etapas del proceso de mejora 
de la rentabilidad. 
 
Pero esta mejora  también está caracterizada por  la incertidumbre acerca del entorno, el 
comportamiento de los competidores, las preferencias de los clientes y un intento de conseguir una 
ventaja competitiva sostenible y a largo plazo; mediante la adecuada respuesta a las oportunidades 
y amenazas del entorno, las fortalezas y debilidades de la organización.  
 
Por todo ello se puede decir que la mejora de la rentabilidad  “se trata de un objetivo válido 
para cualquier empresa, ya que a partir de la obtención de resultados positivos ella puede mirar con 
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optimismo no sólo su presente, que implica la supervivencia, sino también su futuro: es decir, el 
desarrollo de la organización en el tiempo”1 
 
 
1.2. JUSTIFICACIÓN 
 
El pautar las diferentes racionalidades en la organización, deviniendo criterio para la toma 
de decisiones, implica además que orientarán las acciones de los sujetos en la organización, así 
como la valoración (formal e informal) que se haga de estas en el contexto organizacional. 
 
      Por tanto, cuando se aspira a que la organización se caracterice por determinada forma de 
funcionamiento suficientemente estable y sobre todo que no sea impuesta externamente a los 
trabajadores, habrá que trabajar en función de que en esa organización se compartan valores que 
apunten a ese tipo de comportamientos.  
 
 En función de ello, y atendiendo además a que es deseable para el funcionamiento efectivo 
de la Imprenta Don Bosco C.S.P, que los sujetos que a ella pertenezcan estén implicados, 
comprometidos, motivados con su actividad laboral; se reconoce que son más favorecedores para el 
desarrollo organizacional los valores resaltados por el modelo humanístico, relacionados con la 
concepción del trabajo como actividad cooperativa y creadora, donde el hombre es realmente sujeto 
de su actividad, y esta se desarrolla en un contexto participativo, que contribuye a que el trabajador 
no sea un ente enajenado en su organización. Desde esta perspectiva se propone entonces que en la 
organización materia del presente análisis, se comparta el valor de participación, entendido como la 
disposición mental y emocional de las personas a colaborar con las metas de la organización, (en 
tanto las hacen suyas) y a compartir responsabilidades para su logro. 
 
Gestionar las Estrategias de Ventas, Control de Productos Terminados, Conocimiento de 
Producto y Desarrollo de Habilidades de Gerenciamiento, para la Imprenta Don Bosco C.S.P; no 
solo es condición para el desarrollo de ésta  desde la perspectiva económica, sino que es también 
una forma de promover el desarrollo psicológico de sus empleados, al entenderlos como sujetos de 
su actividad, para lo cual tendrán que actualizar y desarrollar sus capacidades individuales y de 
trabajo grupal. 
 El desarrollo en las organizaciones de este valor es entonces un reto, tanto por la acuciante 
necesidad de su gestión, como por lo difícil que resulta realizarlo, en tanto supone cambios 
Financieros: de la concepción del trabajador como simple ejecutor, a la realidad del trabajador 
                                                          
1
 Fraga, H.A., & Ramos Mejía, M.E. (2006). Cómo profundizar en el análisis de sus costos para tener 
mejores decisiones empresariales. Ediciones Garnica S.A. P.12 
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como sujeto de su actividad laboral, comprometido con ella y actualizando en ello sus 
potencialidades.  
 
Operativamente se necesita además:  
 
1. Maquinaria adecuada para trabajar. 
2. Capacidad en los trabajadores para participar.  
3. Necesidad compartida y sentida de participar.  
4. Base común de entendimiento y comunicación (trabajadores-trabajadores, trabajadores-
dirección).  
5. Que se comparta la información dentro de la organización.  
 
Estas relaciones organizacionales nos dan el punto de partida para comenzar el análisis requerido 
dentro de la Imprenta Don Bosco en el Ecuador. 
 
 
1.3. IDENTIFICACION   DEL  PROBLEMA 
 
 En la actualidad, la sociedad ecuatoriana ha incursionado de una forma integral en los 
procesos de internalización de la economía mundial; en donde el mercado es mucho más 
competitivo e independiente de los contextos  socioeconómicos nacionales. 
 
Luego, las empresas nacionales e internacionales se han encontrado influenciadas en el 
impacto del cambio de época; en donde el mejoramiento de la eficiencia y eficacia  en sus ámbitos 
financieros y administrativos es la clave del éxito, además de su supervivencia 
 
El objetivo de la presente investigación será el mejorar las habilidades y rentabilidad en la 
Imprenta Don Bosco C.S.P, desde la selección de su propia fuerza de ventas hasta el 
entrenamiento, mejorar la administración que en la actualidad presentan serias deficiencias tanto en 
su gestión operativa como financiera especialmente en el control de la escaza liquidez  y de cartera 
vencida. 
 
 El valor principal de la propuesta será la creación de un proyecto que mejore todos estos 
aspectos, de su iniciativa comercial, con una descripción y análisis de sus perspectivas 
empresariales para mantener un crecimiento razonable y sostenible en el tiempo. 
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   Por lo tanto, basado en una perspectiva financiera, es imprescindible un diagnóstico 
adecuado de la misma, para la identificación de problemas y de sus principales involucrados, 
mismos que servirán para brindar una alternativa nueva, segura, eficiente y sobre todo eficaz en 
beneficio de la empresa.  
 
 
1.4. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
 
¿Se podría dar solución a las deficiencias que presenta la Imprenta Don Bosco en los procesos de 
gestión administrativa y financiera, ante la falta de estrategias que le han llevado a un 
estancamiento y disminución de la rentabilidad? 
 
SISTEMATIZACIÓN DEL PROBLEMA 
 
 La ausencia e innovación de nuevas estrategias y tecnología ¿Será la causa, para que la 
empresa haya dejado de estar entre las primeras y haber cedido espacios a la competencia? 
 
 ¿Será la falta de planificación, organización y control en el manejo de los recursos 
financieros, que le han llevado a la empresa a un paulatino retraso económico? 
 
 ¿Se podría dar un cambio al estilo de dirección, eliminando ciertos hábitos que se 
mantienen como ciertos y permanentes que son los que obstaculizan las nuevas reformas 
que se puedan dar? 
 
  
 5 
 
 
1.5. OBJETIVOS 
 
1.5.1. Objetivo General 
 
El objetivo general de la presente investigación será el diseñar una propuesta para mejorar 
la eficiencia y eficacia en la gestión financiera mejorando la rentabilidad de la Imprenta Don Bosco  
en el Distrito Metropolitano de Quito. 
 
 
1.5.2. Objetivos Específicos 
 
1. Realizar un diagnóstico  de la situación actual, identificando los problemas  financieros  de la 
Imprenta Don Bosco. 
 
2. Diseñar una propuesta de gestión administrativa y financiera para mejorar la Rentabilidad de la 
Imprenta Don Bosco. 
 
3. Evaluar la propuesta de mejoramiento de la eficiencia y eficacia en los procesos de gestión, en 
un horizonte de cinco años, para la toma de decisiones específicas en beneficio y desarrollo de 
la Institución. 
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1.6. HIPÓTESIS 
 
1.6.1. Hipótesis General 
 
 La propuesta  de incremento de rentabilidad de la Imprenta Don Bosco,  dedicada  al 
diseño gráfico e impresión, se consigue mediante el mejoramiento de los servicios y la 
optimización de los recursos disponibles de la empresa. 
 
 
1.6.2. Hipótesis Específicas 
 
1. Al investigar la situación  actual de la Imprenta Don Bosco sobre el manejo de los recursos 
financieros y administrativos, permite mejorar los procesos y un mayor desarrollo económico – 
financiero de la empresa.  
 
2. El diseño de la propuesta ayuda a incrementar la rentabilidad y a mejorar los procesos con 
mayor eficacia y eficiencia de la Imprenta Don Bosco. 
 
3. La evaluación de la propuesta en la planeación a un determinado tiempo, demuestra mayor 
eficiencia y eficacia en la gestión administrativa y financiera;  lo que conlleva a la obtención de 
mayores beneficios económicos. 
 7 
 
1.7. MARCO DE REFERENCIA 
 
1.7.1. Marco Teórico 
 
IMPRENTA DON BOSCO 
 
Generalidades 
 
Cuando los primeros Salesianos llegaron al Ecuador y se hicieron cargo del Protectorado 
Católico manifestaron desde un principio, su preferencia por el taller de tipografía. En 1891 llegan 
de Europa las máquinas y demás enseres para una adecuada instalación de la imprenta y de la 
encuadernación. 
 
Vueltos del destierro, los Salesianos se van al barrio de la Tola en el colegio Don Bosco y 
el padre Guido Rocca en 1902, instala “una pequeña imprenta” y en 1904 nace el primer Boletín 
Salesiano ecuatoriano con el nombre de “Don Bosco en el Ecuador” 
  
Posteriormente el taller de imprenta del colegio Don Bosco de Quito pasó de La Tola a la 
joven  ciudadela Kennedy. En octubre de 1966 un hombre inquieto, con ideas apostólicas, 
convierte al taller en un Centro Salesiano de Publicaciones, ese hombre es el salesiano coadjutor 
José Ruaro. La iglesia ecuatoriana encontró en esta imprenta a su mejor editora. La hoja dominical 
Luz del Domingo fue una iniciativa del Sr. Ruaro, producto editorial que actualmente supera es 
distribuida a nivel nacional y continúa siendo la guía litúrgica en todo el país. 
 
Del CSP nació, en 1982 la Revista Ser Familia, en 1984 la Revista Anunciar para 
Catequistas y en 1987 la Revista Ser Joven; que superan los 20.000 ejemplares y continúan en las 
preferencias lectoras de la comunidad católica. 
 
La Imprenta Don Bosco C.S.P. para el 2007 es resultado de un proceso de incorporación de 
recursos humanos capacitados y de inversión en maquinaria de última generación.  Actualmente la 
Imprenta es una empresa que busca el bienestar social por medio de la reinversión de sus utilidades 
en la educación del Colegio Técnico Don Bosco y en el aporte anual a los programas de los niños 
de la calle. 
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Es además, una empresa que continua aún al servicio de la Iglesia ecuatoriana, pero que ha 
ampliado sus servicios a la  comunidad en general, contando actualmente con una cartera de 
clientes de reconocido nivel empresarial. 
 
 
Programas de Ventas, Servicio al Cliente, Conocimiento de Producto y Desarrollo de 
Habilidades de Gerenciamiento 
 
Desarrollar, de forma continua las habilidades más críticas para cada rol específico; es la 
clave para construir y mantener una organización de alto desempeño y por supuesto, el hacer que se 
hagan las ventas.  Cuando las habilidades necesarias no son desarrolladas se genera en  los 
empleados, un sentimiento de frustración asociado a la idea de no poseer la habilidad para lograr el 
éxito. Este sentimiento, probablemente hará q los empleados vean hacia otro lado. Una inversión en 
el desarrollo de habilidades relacionadas con el cada rol  es una de las inversiones más críticas que 
se puede hacer. 
 
 Cada interacción con el cliente debe ser maximizada. Es necesario  construir un equipo 
de trabajo con miembros motivados, dispuestos y muy habilidosos a través del uso de los 
Programas y Sistemas Adaptados a las Necesidades del Cliente. Desde su proceso inicial de 
reclutamiento y contratación hasta su sistema de recompensas y reconocimientos, se puede crear 
una solución creativa que le traerá resultados directos en las ventas. 
 
Michael E. Porter. 
 
Michael E. Porter indica que uno de los principales objetivos de un país es el poder proveer 
de un alto nivel de vida a sus habitantes. La capacidad de conseguir este objetivo va a depender del 
nivel de competitividad que tenga dicha nación y no necesariamente de la productividad con que se 
utilicen sus recursos (trabajo y capital). 
 
Una empresa debe diferenciarse por la calidad, habilidades, cualidades,  por la capacidad 
de cautivar, de atender y asombrar a sus posibles clientes ya  sean internos o externos, con todos 
bienes y servicios que se ofrecen. 
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“La productividad es el principal determinante de la vida de una nación, porque es la causa 
directa de su renta per cápita”2. La elevada productividad no sólo genera altos niveles de renta, sino 
que brinda a los ciudadanos la opción de disfrutar de más tiempo de esparcimiento en lugar de 
trabajar durante jornadas muy largas.  El único concepto significativo de la competitividad a nivel 
nacional es la productividad nacional.   
 
 
LA ADMINISTRACÍON ESTRATÉGICA 
 
 “El proceso de administración estratégica está compuesto por el conjunto completo de 
compromisos, decisiones, acciones que una empresa requiere para lograr la competitividad 
estratégica y obtener un rendimiento superior al promedio”.3 Podemos lograr una competitividad 
estratégica cuando se tiene éxito en crear e implementar una estrategia que produce valor o 
resultados. 
 
La planeación, la estrategia y las políticas 
 
 Planeación tiene mucho que ver con previsión, planear es tratar de anticiparse a situaciones 
que nos pueden afectar positiva o negativamente, por ello se hace necesario al interior de las 
organizaciones este tipo de ejercicio, para tratar de anticipar cambios o sucesos futuros, tratando de 
enfrentarlos y catalizarlos para bien.   
  
                                                          
2
 Porter, M. (2007). Ventaja competitiva de las Naciones. McGraw Hill.  
3
 Hitt, Ireland, & Hoskisson. (2008). Administración Estratégica: Competitividad Y Globalización. 
Conceptos y Casos. Cengage Learning Editores. Pag. 6. 
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1.7.2. Marco Conceptual 
 
En  esta investigación se utilizará la siguiente terminología: 
 
ALTA RESOLUCIÓN - HIGH RESOLUTION  
Nivel alto de precisión con la que una imagen digital o impresa es capaz de representar los detalles 
de la imagen original.  
 
C.S.P. 
Centro Salesiano de Pastoral 
 
COADJUTOR 
Persona que ayuda o acompaña a otra en ciertas actividades o desempeño de un cargo.  
 
COMPAGINAR 
Ordenar u organizar elementos que tienen alguna conexión. 
 
COMPAGINADO DE LIBROS – REVISTAS – FOLLETOS  
Ordenar todas páginas  para que tengan un orden secuencial y con sentido. 
 
CRECIMIENTO ECONÓMICO 
Es el aumento porcentual en el PIB de un año comparado con el del año anterior. Es importante que 
el crecimiento del PIB, sea mayor que crecimiento de la población, a fin de facilitar las políticas 
sociales y de retribución del ingreso. 
 
CUATRICOMÍA 
Impresión de un grabado a cuatro colores (CYMK), es decir con los cuatro colores básicos para 
prensa Cyan – Amarillo – Magenta - Negro. Es la técnica empleada en la plasmación de imágenes a 
través de una prensa. 
 
CULTURA ORGANIZACIONAL 
La cultura organizacional de una institución  incluye los valores, creencias y comportamientos que 
se consolidan durante la vida empresarial.  
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DESARROLLO ORGANIZACIONAL 
Acción de mantenimiento y actualización permanente de los cambios aplicados a una organización 
y respecto a su medio ambiente. 
 
DIAGNÓSTICO 
Identificación y explicación de las variables directas e indirectas inmersas en un problema, más sus 
antecedentes, medición y los efectos que se producen en su medio ambiente. 
 
EDICIÓN  
Conjunto de operaciones mediante las cuales se obtiene un producto impreso, normalmente un 
documento, revista o libro y que se distribuye después en el mercado. 
 
ESTRATEGIAS 
Manera como se llega a establecer ciertas medidas para enfrentar obstáculos políticos, económicos 
y financieros. 
 
ESTUDIO FINANCIERO 
Señala las necesidades totales de capital para las inversiones, las mismas que deben estar 
desglosadas en Inversiones Fijas y de Capital de Trabajo. 
 
FODA 
Técnica de valoración de potencialidades y riesgos organizacionales y personales, respecto a la 
toma de decisiones y al medio que afecta.  Significa: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 
Amenazas. 
 
GESTIÓN SOCIAL Y DESARROLLO 
Es la dimensión más relevante de una organización, programa o proyecto, porque afecta 
positivamente o negativamente, directa o indirectamente, sin importar de la existencia o no de 
abundantes recursos y talento humano, los que desde el punto de vista gerencial,  su manejo 
adecuado llevaría al aprovechamiento máximo   y a la productividad  cuyo resultado es el 
desarrollo  y bienestar de dichos recursos. 
 
IDB 
Imprenta  Don Bosco 
 
ILUSTRACIÓN 
Representación gráfica de un texto 
 12 
 
 
IMPRESIÓN OFFSET 
Impresión offset es un procedimiento de impresión mediante el cual una imagen o documento 
cubierto de tinta se traspasa a un rodillo de caucho y posteriormente este imprime en papel. 
 
INFLACIÓN 
La inflación resulta de un excesivo crecimiento del dinero en circulación, originado en los gastos 
del gobierno, por encima de sus ingresos y en la creación exagerada de crédito privado. 
 
LAICO 
Fiel de la Iglesia Católica que no es miembro del clero; es decir, aquel creyente que no es un 
clérigo. 
 
ORDEN DE PRODUCCIÓN 
Formulario donde se detallan las características en cuanto a papel, tintas, máquinas, etc.; que se 
deben tomar en cuenta al momento de la impresión. 
 
PRONÓSTICO 
Responde a un análisis histórico, que predice lo que ocurrirá en el futuro, de mantenerse la 
situación actual. 
 
RUP 
Registro Único de Proveedores 
  
SUBASTA INVERSA 
Proceso de selección por el cual una empresa o institución pública adquiere bienes o servicios 
mediante un proceso rápido en el que solamente  se califica el precio de ofrecen todos los 
participantes. 
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1.8. METODOLOGÍA 
 
1.8.1. Diseño De La Investigación 
 
El presente trabajo  desarrollará una investigación científica, pues en todo el proceso se 
obtendrá los resultados mediante procedimientos metódicos, donde se utilizará la reflexión, los 
razonamientos lógicos y la investigación;  que responderá a una búsqueda intencionada, para lo 
cual se delimitarán los objetivos y se prevendrán los medios de indagación necesarios para el éxito 
del proyecto a desarrollar. 
 
1.8.2. Métodos 
 
Se procederá a emplear los siguientes métodos: 
 
EL MÉTODO ANALÍTICO: Al establecer fundamentos, detalles pensamientos de varios autores 
con el objeto de llegar a la verdad del problema planteado. 
 
“A través de este método se efectuará el análisis de las bases teóricas y procesales que 
sirven de sustento para el desarrollo del tema investigado, por lo que, se recurrirá al estudio de las 
citas bibliográficas que contienen la síntesis de los datos de varios autores que se han tomado como 
referencia”.4 
 
EL MÉTODO DEDUCTIVO: “Permitirá establecer y llegar a la verdad partiendo de los 
conocimientos generales para poder establecer conocimientos específicos, lo que significa que se 
singularizará el problema planteado, logrando concentrar los aspectos de la investigación en 
aspectos puntuales. Esto permite indagar en los aspectos genéricos relativos a la investigación, 
puntos de partida que hacen posible la orientación hacia los temas complejos a desarrollarse, esto 
es, los parámetros teóricos y normativos que den soluciones requeridas”.5 
  
                                                          
4
 RON, Francisco, Metodología de la investigación. Ed. EPN, Quito, 2001. Pág. 15 
5
 Chimbo, D., & Lozano, C. (2012) Propuesta de Planificación Estratégica, basada en el Balanced  
Scorecard, para la empresa pública Correos del Ecuador CDE-EP, en el Distrito Metropolitano de Quito 
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1.8.3. Técnicas 
 
Técnica De Recolección De La Información E Instrumentos 
 
Como el objeto de obtener información que apoye la investigación científica del problema 
examinando se ha ocupado la técnica de la  Entrevista. 
También se empleará una búsqueda de conceptos generales y el análisis de bibliografía afín 
a los objetivos de la  investigación. 
 
 
1.9. VARIABLES E INDICADORES 
 
VARIABLE INDICADORES FORMA DE CÁLCULO 
Situación Financiera Índices Financieros 
Indicadores de Liquidez 
Indicadores de Solvencia 
Indicadores de Gestión 
Ingresos Estados Financieros Estado de Resultado Proyectado 
Costos 
Flujos de Efectivo 
Estados Financieros 
Planeación a 5 Años 
Estado de Resultado Proyectado 
Estado de Flujo de Efectivo Proyectado 
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1.10. PLAN ANALÍTICO  
 
CAPITULO I 
PLAN DE TESIS. 
 
1.1.  ANTECEDENTES 
1.2. JUSTIFICACION 
1.3. IDENTIFICACION DEL PROBLEMA 
1.4. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
1.5. OBJETIVOS (GENERAL Y ESPECÍFICO) 
1.6. HIPOTESIS (GENERAL Y ESPECÍFICA) 
1.7. MARCO DE REFERENCIA 
1.8. METODOLOGIA 
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CAPÍTULO II: DIAGNOSTICO  DE LA SITUACIÓN ACTUAL DE LA IMPRENTA    
DON BOSCO C.S.P 
 
2.1. ANTECEDENTES 
 
La Comunidad Salesiana fue fundada por San Juan Bosco (en 1859 en Turín – Italia). Son 
una Congregación de hombres consagrados a Dios para servir a la juventud e inspirado a su vez en 
la figura de San Francisco de Sales. 
 
Comúnmente se los conoce por Salesianos de Don Bosco (SDB) o simplemente Salesianos. 
Esta Congregación está formada por sacerdotes y laicos, que con un estilo específico de vida se 
proponen realizar el proyecto apostólico de su fundador San Juan Bosco guiándose por la frase 
dicha por él: “Ser en la Iglesia signos y portadores del amor de Dios a los jóvenes, especialmente a 
los más pobres”6 
 
Los Salesianos trabajan en 128 países, y tienen una vasta red de obras que 
incluyen colegios, centros juveniles, parroquias, centros de atención al niño de la calle, centros 
misioneros  y cooperación con organizaciones oficiales y no gubernamentales en beneficio de la 
juventud más necesitada.  
 
En 1888, los salesianos fueron enviados al Ecuador por Don Bosco. Al pasar de los años 
llegan a expandirse por todo el país dejando su huella, creando obras educativas y apostólicas; 
insertándose en los diversos grupos sociales, con el fin de responder a las necesidades de los 
jóvenes, especialmente a lo referente de los más pobres; a través de una educación de calidad, 
basaba en el Sistema Preventivo e inspirada en los valores del Evangelio, con el fin de 
formar honrados ciudadanos y buenos cristianos. 
 
 El Sistema Preventivo de educación estaba direccionado a la educación sin violencia, ya 
que en ese entonces las agresiones físicas y la enseñanza iban de la mano. Don Bosco propone 
enseñar  de una manera diferente dando espacio al estudiante de tener actividades deportivas, 
artísticas, recreativas, etc., que son esenciales en la formación del joven y no obligarlos a frecuentar 
los santos sacramentos a través de alguna propaganda religiosa; sino de animarlos para darles 
comodidad y aprovechar de ellos. 
 
                                                          
6
 Salesianos Ecuador. Historia Quienes Somos. Recuperado de http://www.salesianos.org.ec/ 
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Es por esto que el 30 de agosto de 1896 se dio inicio al Instituto Don Bosco, primera obra 
salesiana propia en el Ecuador; que hasta la fecha viene siendo una de las instituciones más 
reconocidas del país. 
 
 
2.1.1. Nacimiento de la Imprenta Don Bosco & C.S.P. 
 
Con la ideología de San Juan Bosco, el Señor José Ruaro; salesiano de corazón, opta por 
crear una obra en la cual la juventud quiteña pueda desarrollar empleo y conocimiento. De este 
punto nace el Centro Salesiano de Publicaciones en 1966, que más tarde será conocida como “La 
Imprenta Don Bosco & C.S.P”.  
 
“Inicialmente el Centro Salesiano de Publicaciones (C.S.P.), únicamente se dedicaba a la 
impresión de material litúrgico como es la Luz del Domingo (ahora distribuida  a nivel nacional), y 
distintos tipos de libros o folletos católicos. Pero con la creciente demanda de tener medios de 
comunicación impresos, la IDB mira una nueva posibilidad de ampliar sus capacidades tanto físicas 
como de mano de obra para abrir sus puertas a un camino más comercial.”7 
 
Adquiere nueva maquinaria y moderniza su proceso de producción. Deja de lado las 
impresiones tipográficas y opta por (en ese entonces) la mejor opción en impresión, conocida como 
Offset. Al incrementar la producción, se requiere contratar personal  administrativo y de planta 
ofreciendo más campos de trabajo y agrandando más la obra salesiana. 
 
“La Imprenta Don Bosco es una institución sin fines de lucro, las utilidades obtenidas se 
reinvierten en el subsidio de más de dos mil jóvenes de escasos recursos  que reciben educación 
técnica de calidad en el Colegio Técnico Don Bosco; también aporta al Programa Chicos de la 
Calle y a la construcción de la Escuela y Colegio Técnico Domingo Savio de Guayaquil.”8 
 
La Imprenta  Don Bosco comienza a crecer y a necesitar de mejor manejo administrativo y 
contable; motivo por el cual en el  2007 se crea una Gerencia General que se encargará de dicho 
manejo para el mejor funcionamiento y evolución de la institución. 
En la actualidad la imprenta carece de Filosofía empresarial (misión, visión, objetivos) 
propia, se guía de acuerdo a la ideología de su fundador San Juan Bosco. 
 
 
                                                          
7
 Imprenta Don Bosco. (2011). Informe de Gestión.  Pág. 10 
8
 Ibíd., P. 25 
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2.2. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 
 
2.2.1. Proceso de la Administración 
 
La Imprenta Don Bosco junto con Mecánica Don Bosco, Mecanoplast Don Bosco, la 
Escuela Particular Salesiana Don Bosco, Colegio Técnico Don Bosco y Universidad Politécnica 
Salesiana forman parte de la Casa Salesiana La Kennedy. 
 
Estas obras cumplen sus funciones de manera independiente, trabajan con un sistema 
integrado de contabilidad e inventarios conectado con  la Administración General; que se encarga 
de recibir toda la información  para luego resumirla en un solo reporte universal de toda la Casa 
Salesiana; y presentársela al Organismo de control mayor de los Salesianos en el Ecuador: “La 
Inspectoría Salesiana” 
 
Las casas Salesianas rinden cuentas ante la Inspectoría Salesiana del Ecuador; la cual se 
encarga de controlar y verificar que la obra de Don Bosco continúe dentro de las normativas 
establecidas; y a su vez, ésta reporta todas las novedades a la Casa Salesiana Matriz ubicada en 
Turín.  
 
Los Salesianos trabajan en conjunto con La Conferencia Episcopal Ecuatoriana en cuanto a 
evangelizar se trata; pero todos los fondos y recursos utilizados para crear misiones y brindar ayuda 
a los jóvenes, vienen directamente de las obras salesianas; no usa fondos de ninguna otra 
institución. 
 
A pesar de que todas las obras de La Casa Salesiana La Kennedy trabajan en conjunto; la 
Imprenta Don Bosco tiene un proceso independiente de las demás obras; pues éstas solamente 
cuentan con una estructura organizacional reducida a Facturación, Producción (planta) y 
Despachos; mientras que la Imprenta Don Bosco tiene una estructura más completa. 
 
 
 
2.2.2. Organigrama Estructural  
 
Toda empresa debe mantener un orden en las actividades que emprenden, para ello deben estar 
claros en sus objetivos, por lo que el organigrama estructural es una identificación de 
departamentos necesarios para lograr los mismos, identificando responsabilidades de cada 
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departamento, esto se lo hace a través de organigramas que son “… Sinopsis o esquema de la 
organización de una entidad, de una empresa o de una tarea…”9 
 
El actual organigrama estructural que maneja la imprenta muestra la delimitación de 
responsabilidades desde el punto de vista de las unidades similares que componen la entidad. 
 
La administración de la Imprenta Don Bosco mantiene actualmente este Organigrama 
estructural y de personal dentro de su organización. 
 
                                                          
9
 Microsoft@
 
Encarta@2010@ Microsoft
 
Corporación) s.f. 
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2.3. PUESTOS Y FUNCIONES 
 
PUESTO: GERENTE GENERAL 
RESPONSABILIDADES: 
 
El Gerente General de Imprenta Don Bosco actúa como representante legal de la 
institución, fija las políticas operativas, administrativas y de calidad en base a los parámetros 
fijados por la casa matriz. Es el responsable ante la Inspectoría Salesiana por los resultados de las 
operaciones y el desempeño organizacional.  
Junto con los demás jefes administrativos planea, dirige y controla las actividades de la 
empresa. 
 Actúa como soporte de la organización a nivel general, es decir a nivel conceptual y de manejo de 
cada área funcional, así como con conocimientos del área técnica y de aplicación cada producto y 
servicio.  
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Liderar el proceso de planeación estratégica de la organización, determinando los factores 
críticos de éxito, estableciendo los objetivos y metas específicas de la empresa.  
 Desarrollar estrategias generales para alcanzar los objetivos y metas propuestas.  
 A través de sus subordinados vuelve operativos a los objetivos, metas y estrategias 
desarrollando planes de acción a corto, mediano y largo plazo.  
 Crear un ambiente en el que las personas puedan lograr las metas de grupo con la menor 
cantidad de tiempo, dinero, materiales, es decir optimizando los recursos disponibles.  
 Implementar una estructura administrativa que contenga los elementos necesarios para el 
desarrollo de los planes de acción.  
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PUESTO: ASISTENTE DE GERENCIA 
RESPONSABILIDADES: 
 
La asistente de Gerencia de la Imprenta Don Bosco debe brindar un mejor servicio a 
nuestro cliente interno y externo; atendiendo los requerimientos de todos departamentos con 
eficiencia y compañerismo. 
 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Supervisar las labores del personal de limpieza en las instalaciones y que se encuentren al día. 
 Receptar los vaucher de taxi autorizados por cada jefe de área. 
 Coordinar con mensajería el envío de facturas de ventas de oficina a cada uno de los clientes. 
 Manejo de la central telefónica. 
 Controlar y organizar las citas de la Gerencia General. 
 
 
PUESTO: JEFE FINANCIERA-ADMINISTRATIVA Y TALENTO HUMANO 
RESPONSABILIDADES: 
 
Jefe Financiera-Administrativa y Talento Humano de la Imprenta Don Bosco Se ocupa de 
la optimización del proceso administrativo, el manejo de las bodegas y el inventario, y todo el 
proceso de administración financiera de la organización.  
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 La forma de obtener los fondos y de proporcionar el financiamiento de los activos que requiere 
la empresa para elaborar los productos cuyas ventas generarán ingresos.  
 Cuadre de Estados Financieros. 
 Asesorar y participar en la formulación de la política de personal. 
 Incentivar la integración y buenas relaciones humanas entre el personal. 
 Analizar, auditar y cuadrar todas las cuentas contables vinculadas a la nómina y en general. 
 Coordinar y supervisar la correcta elaboración de reportes entregados al  SRI,  Ministerio de 
Trabajo y al IESS. 
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 Pagos al SRI y al IESS. 
 Pagos y Transferencias Bancarias Internacionales para el pago de importaciones de papel. 
 
 
PUESTO: ASISTENTE DE RR-HH 
RESPONSABILIDADES: 
 
La Asistente de RR-HH de la Imprenta Don Bosco, trabaja para que desarrollo del talento 
humano dentro de la institución sea el mejor, brinda la mejor atención a nuestro cliente interno y 
ofrece los mejores beneficios para los colaboradores, para así evitar la fuga de talentos. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Realizar los procesos de selección, reclutar y buscar Fuentes para cubrir los requerimientos de 
vacantes suministradas por las áreas. 
 Realizar entrevistas con candidatos que más se acerquen al perfil necesitado, tomando de 
pruebas psicotécnicas. 
 Realizar el trámite  de ingreso, recibir y verificar la documentación presentada por los  
colaboradores nuevos. 
 Verificar que los contratos de trabajo sean firmados y devueltos al file de cada colaborador. 
 Realizar el trámite de afiliaciones a seguros médicos y seguros de vida,  garantizando que todas 
las afiliaciones se radiquen  en los tiempos indicados. 
 Mantener un registro de las novedades, acciones disciplinarias, ausentismos de todo el 
personal. 
 Registrar, asesorar y controlar las vacaciones del personal. 
 Cálculo de  horas extras para el pago de sueldos. 
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CARGO: ASISTENTE FINANCIERA 
RESPONSABILIDADES: 
 
La Asistente Financiera de la Imprenta Don Bosco coordina, entrega e ingresa toda la 
información y documentación correcta oportunamente en el sistema contable, entablando una 
relación adecuada con todos los departamentos. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Manejar y cuadrar  caja chica. 
 Elaborar e ingresar al sistema contable la emisión de  retenciones. 
 Pago de anticipos al personal. 
 Revisar Gastos efectuados por uso de taxis. 
 Ingreso de novedades al IESS. 
 Conciliaciones bancarias. 
 Emisión y registro de cheques de pago a proveedores. 
 Realizar el listado de los suministros de oficina que requieren todos los departamentos 
 Cálculo de comisiones del Departamento de Ventas. 
 
 
CARGO: ASISTENTE DE COMPRAS E INVENTARIOS 
RESPONSABILIDADES: 
 
La Asistente de compras e Inventarios de la Imprenta Don Bosco es responsable del manejo de 
clientes e inventarios y de su correcto registro contable para llevar un adecuado control de las 
cuentas por cobrar de la imprenta y del stock de materiales. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Recibir  facturas de proveedores (suministros de oficina, limpieza, para planta, cafetería, etc.) y 
registrarlas en el sistema. 
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 Emitir estados de cuenta de cada proveedor para futuros pagos. 
 Recepción de pagos en efectivo y cheques de los clientes. 
 Registro y control de los depósitos y transferencias bancarias al sistema.  
 Archivo general de facturas, retenciones, comprobantes de ingreso, comprobantes de egreso 
etc. 
 Facturar todas las ventas realizadas por la Imprenta. 
 Cuadre contable de inventarios de papel, tinta y todos los materiales relacionados a planta y 
producción. 
 
 
CARGO: ASISTENTE DEL CENTRO SALESIANO DE PUBLICACIONES (C.S.P) 
RESPONSABILIDADES: 
 
La Asistente del Centro Salesiano de Publicaciones (C.S.P) de la Imprenta Don Bosco es 
responsable del manejo de los Clientes Relacionados a los Salesianos y entidades religiosas, venta,  
inventario de material religioso, despacho de Luz del Domingo y de su correcto registro contable. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Facturar las ventas de Biblias, rosarios, folletos de catecismo y todo lo relacionado con 
material religioso. 
 Emitir estados de cuenta de Clientes Relacionados con la orden Salesiana o religiosos. 
 Recepción de pagos en efectivo y cheques de los clientes. 
 Venta de suscripciones a Revistas Internas como son: Ser Familia, Ser Joven, Ser Peques y 
Anunciar.  
 Despacho de Luz del Domingo y Revistas Internas a todas las parroquias a nivel nacional. 
 Registro y control de los depósitos y transferencias bancarias por pagos de Luz del Domingo, 
Revistas Internas u  otros productos religiosos. 
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CARGO: BODEGUEROS Y AUXILIARES 
RESPONSABILIDADES: 
 
Los Bodegueros y auxiliares de la Imprenta Don Bosco son responsables del despacho de 
productos internos, suministros de oficina y planta solicitados por los diferentes departamentos 
dentro de los tiempos establecidos y mantener en perfecto estado la bodega. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Recepción de solicitudes de materiales necesarios para el proceso de producción como son 
papel, tintas, waipes, soluciones limpiadoras de placas, guantes, barnices; etc. y emisión de su 
respectivo comprobante de egreso. 
 Recepción de papel de importación cuando llega a la planta y su respectivo ingreso al sistema 
contable. 
 Emitir reportes de control de inventarios cada semana para posterior cuadre en contabilidad. 
 Verificar stock de materiales. 
 Armado de paquetes de Luz de Domingo y Revistas Internas para su respectivo despacho. 
 
 
CARGO: AUXILIAR DE SERVICIOS GENERALES 
RESPONSABILIDADES: 
 
La Auxiliar de Servicios Generales de la Imprenta Don Bosco es responsable del aseo y 
orden de los diferentes departamentos y planta. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Solicitar los suministros necesarios de limpieza. 
 Mantener aseada la planta y las oficinas. 
 Cumplir con las normas de reciclaje establecidas por la institución. 
 Verificar que todo desecho contaminante sea adecuadamente desechado. 
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CARGO: MENSAJERO 
RESPONSABILIDADES: 
 
El Mensajero de la Imprenta Don Bosco es responsable de realizar toda actividad 
relacionada con el envío de documentos de la Imprenta. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Realizar depósitos en los diferentes bancos. 
 Llevar documentación a  los proveedores, clientes o lugares indicados. 
 Retirar cobros en la locación del cliente previa confirmación. 
 Solicitar oportunamente el dinero necesario para transportes, fotocopias, trámites legales, etc.  
 Las demás inherentes al cargo que le sean asignadas. 
 
 
DEPARTAMENTO: VENTAS PROYECTOS PASTORALES Y EDITORIALES 
RESPONSABILIDADES: 
 
El departamento de Venta Proyectos Pastorales y Editoriales de la Imprenta  Don Bosco se 
encarga de la atención y obtención de clientes que buscan publicar trabajos religiosos o son 
relacionados con la Iglesia. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Promocionar y vender los servicios de impresión que ofrece la Imprenta Don Bosco para 
material religioso. 
 Atención personalizada de cada cliente. 
 Asesoramiento en diseño y precios para los trabajos de los clientes. 
 Desarrollar proyecciones en la captación de nuevos clientes. 
 Llevar registro y controles diarios de clientes, requerimientos, cotizaciones, etc. 
 Planificar fechas de posibles entregas de trabajos terminados. 
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DEPARTAMENTO: VENTAS COMERCIALES 
RESPONSABILIDADES: 
 
El departamento de Ventas Comerciales de la Imprenta  Don Bosco se responsabiliza de 
planear, ejecutar, controlar y asegurar el cumplimiento de las estrategias comerciales y 
promociones que establece la Imprenta Don Bosco. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Desarrollar  estrategias y planes de acciones de ventas para competir en el mercado gráfico. 
 Asesorar al cliente en cuanto a materiales, terminados, etc. 
 Comunicar adecuadamente a los clientes la información que la institución preparó para ellos 
acerca de los productos y/o servicios no religiosos que ofrece la Imprenta Don Bosco 
 Llevar registro y controles diarios de clientes, requerimientos, cotizaciones, etc. 
 Cuadrar tiempos de entrega de trabajos nuevos, conjuntamente con el Jefe de Planta para 
cumplir con fechas establecidas. 
 Visitar continuamente a los clientes recurrentes. 
 Desarrollar proyecciones en la captación de nuevos clientes. 
 
 
 
DEPARTAMENTO: COTIZACIONES 
RESPONSABILIDADES: 
 
El departamento de Cotizaciones de la Imprenta  Don Bosco se responsabiliza de proveer 
información de  precios para los servicios de impresión que ofrece la Imprenta Don Bosco al 
Departamento de Ventas. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
  
 Realizar el pre-costeo de impresos solicitados, por la unidad de comercialización; a través de la 
hoja de costos donde se expresa el precio de venta. 
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 Atención de clientes que visitan directamente las instalaciones de la Imprenta. 
 Asesorar al cliente en cuanto a materiales, terminados, armados, etc. 
 Envío de Órdenes de Producción a Planta para la impresión de trabajos previa aceptación de 
precios y condiciones por parte del cliente. 
 Manejo de cuentas directas de oficina. 
 Identificar la(s) máquina(s) en que se elaborará el producto, en coordinación con el Jefe de 
Planta y atendiendo a las necesidades y carga de trabajo existentes. 
 
 
CARGO: CRÉDITO Y COBRANZAS 
RESPONSABILIDADES: 
 
Funciona como agente de cobro y ayuda en recuperación de cartera a los asesores de venta. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
  
 Solicita el reporte mensual del estado de cuentas de clientes que mantienen deuda con la 
Imprenta. 
 Revisar estados de cuenta para determinar las facturas que están por vencerse. 
 Coordinar la cobranza con los clientes en provincias. 
 Coordinar cobros conjuntamente con los asesores de venta. 
 
 
CARGO: JEFE DE CUENTAS ESPECIALES E IMPRESIÓN DIGITAL 
RESPONSABILIDADES: 
 
El  Jefe de Cuentas Especiales e Impresión Digital de la Imprenta  Don Bosco actúa como 
agente de ventas para el Área de Impresión Digital. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Control de inventario de papel para HP Digital Índigo 7500. 
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 Cotizar trabajos para Prensa Digital. 
 Solicitar Mantenimiento. 
 Impresión de pruebas de color de trabajos nuevos para su posterior aprobación tanto del 
Departamento de Ventas como de Cotizaciones. 
 Asesoramiento a clientes directos de Gerencia en impresión digital. 
 
 
CARGO: JEFE DE PLANTA 
RESPONSABILIDADES: 
 
El  Jefe de Planta de la Imprenta  Don Bosco supervisa las líneas de producción durante 
todo el proceso y actúa como nexo entre Planta, Ventas y Cotizaciones para coordinar todos los 
trabajos. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Analizar todos los fallos o imprevistos durante la producción. 
 Controlar y verificar el cumplimiento de normas, especificaciones y procedimientos para 
garantizar los requerimientos de nuestros clientes. 
 Realizar un plan de producción de acuerdo a trabajos aprobados.  
 Supervisar al personal de planta y controlar que cumplan con sus actividades. 
 Solicitar mantenimiento de máquinas de ser necesario. 
 Coordinar el suministro oportuno de los recursos necesarios para garantizar el normal 
desarrollo de los procesos de producción y mantenimiento.  
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CARGO: SUPERVISOR DE PRENSAS 
PRENSISTAS: CD-SM-RYB-PV-RKD (TIPOS DE PRENSAS A SU CARGO) 
RESPONSABILIDADES: 
 
El  Supervisor de Prensas y Prensistas de la Imprenta  Don Bosco controla que los procesos 
de impresión cumplan con los requerimientos del cliente. 
 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Solicitar placas para iniciar el proceso de impresión. 
 Preparación de placas (limpieza) para impresión. 
 Verificar que las impresiones en prensas coincidan con la prueba de color aprobada por el 
cliente. 
 Preparar tintas para igualar colores de acuerdo al original solicitado. 
 Solicitar papel para impresión de acuerdo a la Orden de Producción enviada por Cotizaciones. 
 Realizar la limpieza y mantenimiento a las máquinas. 
 
 
CARGO: SUPERVISOR GUILLOTINAS Y DOBLADORAS 
RESPONSABILIDADES: 
 
El  Supervisor de guillotinas y dobladoras de la Imprenta  Don Bosco controla que los 
procesos de doblado y cortado cumplan con los requerimientos del cliente. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Solicitar los pliegos impresos para su respectivo corte y doblez. 
 Compaginar los pliegos para su posterior cosido o encolado. 
 Realizar la limpieza y mantenimiento a las máquinas. 
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CARGO: SUPERVISOR GRAPADORA, PASTA DURA Y ACABADOS MANUALES 
RESPONSABILIDADES: 
 
El  Supervisor de grapadora, pasta dura, y acabados manuales de la Imprenta  Don Bosco 
controla que los procesos de terminado cumplan con los requerimientos del cliente. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Distribuir y supervisar los materiales o productos  a los operadores y auxiliares del área. 
 Llevar al día el control de productos terminados. 
 Tomar los trabajos compaginados para su cosido en hilo o alambre (grapado).  
 Solicitar materiales necesarios para la elaboración de Pasta Dura como son  cartón, goma y 
papel. 
 Realizar la limpieza y mantenimiento a las máquinas. 
 
 
CARGO: SUPERVISOR DE ENCOLADORA, UV, PLASTIFICADO, SELECTIVO  Y 
TROQUEL 
RESPONSABILIDADES: 
 
El  Supervisor de encoladoras, UV, Plastificado, Selectivo  y troquel de la Imprenta  Don 
Bosco controla que los procesos de terminados sean exactos y de calidad. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Solicitar pliegos doblados para proceso de encolado. 
 Verificar qué terminados se solicitan en la Orden de Producción para su respectiva elaboración. 
 Solicitar barnices o plástico a bodega. 
 Recepción de películas para Barniz Selectivo y Troquel. 
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CARGO: JEFE DE PRE-PRENSA y PRE-PRENSISTAS 
RESPONSABILIDADES: 
 
La  Jefe de Pre-Prensa de la Imprenta  Don Bosco actúa como filtro entre el trabajo final 
que espera el cliente (pero que todavía se encuentra en digital) y la impresión final. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Recibir los archivos digitales originales y verificar el tamaño de los trabajos por si es necesario 
ampliarlos o reducirlos según sea el caso.  
 Realizar el machote (prueba de color) de los originales, que servirá de guía para la formación y 
el compaginado del trabajo final 
 Recibir los archivos digitales originales y verificar el tamaño de los trabajos por si es necesario 
ampliarlos o reducirlos según sea el caso.  
 Realizar el machote (prueba de color) de los originales, que servirá de guía para la formación y 
el compaginado del trabajo final. 
 Verificar que el archivo electrónico sea con alguna de las siguientes extensiones para que nos 
permita realizar la transferencia al equipo de pre prensa digital y verificar que pueda ejecutarse 
sin problema (PDF, AI).  
 Delegar el trabajo para el armado de pliegos 
 Envío de armado de pliegos a CTP para quema de placas 
 Revisión de pruebas de color de prensas planas previa impresión de trabajos 
 Solicitud de películas para Barniz Selectivo y Troquelado si el cliente solicita este tipo de 
terminados. 
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CARGO: OPERADORES CTP (Computer to Plate) 
RESPONSABILIDADES: 
 
Los Operadores de CTP de la Imprenta  Don Bosco se encargan de la quema de placas para 
posterior impresión. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Recibir los archivos digitales armados de los pliegos o trabajos a imprimirse. 
 Quema de placas por colores a imprimirse. 
 Revisar que el armado digital coincida con la quema de placas. 
 Agrupar las placas por trabajo. 
 Enviar placas a prensas para su posterior impresión. 
 
 
CARGO: JEFE DE DISEÑO Y DISEÑADORES 
RESPONSABILIDADES: 
 
La  Jefe de Diseño de la Imprenta  Don Bosco es responsable del diseño, diagramación e 
ilustración de los trabajos internos como de los clientes nuevos. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Verificar si los manuscritos están debidamente preparados para su edición. 
 Diseño y diagramación de páginas interiores y portadas de libros, folletos y revistas. 
 Elaboración de bocetos de las ediciones. 
 Levantamiento de Texto. 
 Concebir, generar y desarrollar la mejor propuesta de imagen (logotipo, slogan, campaña 
publicitaria, identidad corporativa, etc.) de un producto o servicio. 
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2.4. BIENES Y SERVICIOS QUE OFRECE  
 
La Imprenta Don Bosco ofrece los siguientes productos y servicios: 
 
Entre los Productos tenemos (ver Anexo N°1):  
- Dípticos 
- Trípticos 
- Plegables 
- Volantes 
- Afiches 
- Semanario Luz del Domingo 
- Publicaciones internas 
- Revistas, Libros, Folletos 
 
Los servicios proporcionados son los siguientes: 
- Diseño Gráfico y Diagramación 
- Ilustraciones 
- Impresión Digital  
- Impresión Offset 
 
A continuación se describe en qué consiste cada uno: 
 
2.4.1. Dípticos, trípticos y plegables  
 
Son materiales publicitarios se utilizan para propagandas, ofertas e información en general 
de las diferentes empresas que desean ofertar sus productos y servicios, además brinda información 
relevante de éstos a sus clientes. 
 
Estos productos se elaboran en papel couché, papel bond, cartulina plegable, kimberly; 
entre otros y  de acuerdo al gusto y presupuesto del cliente.  Los costos por elaboración de este tipo 
de materiales publicitarios dependen del papel, tiraje (cantidad que se imprime), terminados y las 
tintas que se utilicen.  
 
2.4.2. Volantes  
 
También conocido como flyer, es un método de publicidad masiva en pequeña escala que  
promueve información específica y breve de los productos y servicios que se desea ofertar o 
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simplemente tiene en fin de informar. Normalmente es impreso en papel couché o papel bond en 
sus diferentes gramajes. 
El tamaño del volante puede ser A6 (10,5cm * 15cm),  A5 (15cm *21cm) y  A4 (21cm 
*29,7cm). Su precio depende del material, tiraje y tamaño. 
 
2.4.3. Afiches  
 
Los afiches son publicidades impresas de mayor tamaño que buscan atraer la atención de 
potenciales consumidores o clientes para incrementar las ventas. Brindan información de todo tipo 
de acuerdo a la necesidad del cliente, se imprime generalmente en papel couché o cartulina 
plegable, su tamaño va desde A3 (42cm*30cm), A2 (42cm *60cm) y A1 (65 cm * 90cm). 
 
2.4.4. Semanario Luz del Domingo 
 
La Luz del Domingo es un producto exclusivo de la imprenta Don Bosco, sus contenidos 
están basados en los leccionarios y misales oficiales de la Conferencia Episcopal Ecuatoriana. 
Actualmente se distribuye a aproximadamente a 1000 Iglesias y Centros Católicos a nivel 
Nacional. Se imprimen alrededor de 1’200.000 ejemplares semanales. Su tamaño es A4, se 
imprimen  en papel bond a full color.  
Este semanario se ha constituido en una guía litúrgica  para la Eucaristía, desde el 7 de 
octubre de 1962.  Fue concebido por el Hermano coadjutor José Ruaro como un aporte salesiano a 
la Iglesia Católica.  
 
2.4.5. Publicaciones Internas 
 
Son publicaciones pastorales exclusivas de la Imprenta, actualmente algunos colegios 
católicos usan este material como guía en la materia de religión y también es dirigida a uso 
familiar.  
  
Entre estas publicaciones se encuentran las siguientes revistas: 
 
- Revista Ser Familia 
- Revista Ser Joven  
- Revista Ser Peques 
- Revista Anunciar  
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2.4.5.1. Revista “Ser Familia” 
 
Fundada en 1982, fue un acierto del centro Salesiano de publicaciones pues esta revista va 
para el beneficio de la Familia Cristiana. En sus ediciones mensuales incluye temas de formación 
familiar, educación a padres e hijos, orientaciones religiosas y de actualidad, así como 
recomendaciones para llevar un estilo de vida saludable. (Ver Anexo N°2) 
 
Actualmente circula en todo el país con un tiraje aproximado de 20.000 ejemplares 
mensuales distribuidos a nivel nacional a través de un sistema de suscripciones. 
 
Tabla 1: REVISTA “SER FAMILIA” 
REVISTA “SER FAMILIA” 
UBICACIÓN TAMAÑO VALOR 
UNITARIO 
TIRAJE PAG. FREC. N° s AÑOS PVR 
Contraportada 21 x 29,7 $ 900,00 20.000 48 MES 285 30 $ 1,20 
Contraportada int. 21 x 29,7 $ 850,00 SER FAMILIA 
Página derecha 21 x 29,7 $ 800,00 Distribución en Parroquias y Colegios Salesianos 
Páginas amarradas 43 x 29,7 $ 1.200,00 Ventas bajo Suscripciones 
Media página 21 x 14,5 $ 420,00 No existe devoluciones 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
En el cuadro anterior se detalla el precio que tiene el colocar  una publicidad en diferentes 
locaciones de la Revista Ser Familia y sus tamaños.  
 
Como se puede apreciar, una publicidad de media página (21cm x 14,5cm) tiene un costo 
de $420,00 dólares para un tiraje de 20.000 ejemplares mensuales. Su distribución es únicamente a 
través de suscripciones que se pueden solicitar directamente en la Imprenta Don Bosco. El precio 
referencial de venta de esta revista es de dólares $1,20. 
 
 
2.4.5.2. Revista “Ser Joven” 
 
Fue fundada en 1987 para satisfacer las necesidades lectoras de los jóvenes de todo el país. 
Se imprimen más de 15.000 ejemplares. (Ver Anexo N°3) 
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Tabla 2: REVISTA “SER JOVEN” 
 REVISTA “SER JOVEN” 
UBICACIÓN TAMAÑO 
VALOR 
UNITARIO 
TIRAJE PAG. FREC. N° s AÑOS PVR 
Contraportada 21 X 15 $ 600,00 15.000 28 MES 108 27 $ 0,80 
Contraportada 
int. 
21 X 15 $ 550,00 SER JOVEN 
Página derecha 21 X 15 $ 500,00 Distribución en Parroquias y Colegios Salesianos 
Páginas 
amarradas 
30 X 21 $ 900,00 Ventas bajo Suscripciones 
Media página 15 X 10,5 $ 270,00 No existe devoluciones 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
 
La Tabla anterior nos muestra los precios de las respectivas publicidades para la Revista 
Ser  Joven en sus distintos tamaños y ubicaciones. Una publicidad localizada en la Contraportada 
interna de esta revista tiene un costo de $550,00 dólares; mientras que si es en la Contraportada el 
costo sube a $600.00 dólares pues es publicidad externa y tiene mayor visibilidad. 
Su tiraje mensual es de 15.000 unidades mensuales a un costo de $0,80 dólares. 
 
 
2.4.5.3. Revista “Ser Peques” 
 
Es una publicación literaria y amena que contiene lecturas y gran variedad de actividades 
destinadas para los más pequeños, con el fin de instruirlos tanto en el ámbito cristiano como 
cultural. Su tiraje es de 5.000 ejemplares mensuales. (Ver Anexo N°4) 
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Tabla 3: REVISTA  “SER PEQUES” 
 REVISTA  “SER PEQUES” 
UBICACIÓN TAMAÑO 
VALOR 
UNITARIO 
TIRAJE PAG. FREC. N° s AÑOS PVR 
Contraportada 21 X 20,5 $ 350,00 5.000 24 MES 146 16 $ 0,60 
Contraportada int. 21 X 20,5 $ 320,00 SER PEQUES 
Página derecha 21 X 20,5 $ 300,00 Distribución en Parroquias y Colegios Salesianos 
Páginas amarradas 14 X 24 $ 500,00 Ventas bajo Suscripciones 
Media página 21 X 11,5 $ 200,00 No existe devoluciones 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
La Tabla anterior nos muestra los precios de las respectivas publicidades para la Revista 
Ser  Peques en sus distintos tamaños y ubicaciones. Una publicidad localizada en una Página 
derecha interna de esta revista tiene un costo de $300,00 dólares; mientras que si es en la 
Contraportada el costo sube a6 $350.00 dólares pues es publicidad externa. 
Su tiraje mensual es de 5.000 unidades mensuales a un costo de $0,60 ctvs. 
 
2.4.5.4. Revista “Anunciar” 
 
Fue fundada en 1984, los catequistas del Ecuador han encontrado una fuente de 
información pedagógica y temas de actualidad litúrgica  para su tarea evangelizadora; se distribuye 
a nivel nacional. (Ver Anexo N°5) 
 
Tabla 4: REVISTA  “ANUNCIAR” 
REVISTA  “ANUNCIAR” 
UBICACIÓN TAMAÑO 
VALOR 
UNITARIO 
TIRAJE PAG. FREC. N° s AÑOS PVR 
Contraportada 24 X 16,5 $ 350,00 6.000 28 MES 165 28 $ 0,60 
Contraportada int. 24 X 16,5 $ 320,00 ANUNCIAR 
Página derecha 24 X 16,5 $ 300,00 Distribución en Parroquias, Catequistas y Animadores 
Páginas amarradas 24 X 33 $ 500,00 Ventas bajo Suscripciones 
Media página 12 X 16,5 $ 200,00 No existe devoluciones 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
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La Tabla N°4 nos muestra los precios de las publicidades para la Revista Ser  Familia en 
sus distintos tamaños y ubicaciones. Una publicidad localizada en Páginas amarradas dentro de esta 
revista tiene un costo de $500,00 dólares su costo es alto debido a que este tipo de publicidad tiene 
dos páginas juntas que tienen como tamaño abierto 24 x 33cm; es decir el doble de centímetros en 
comparación al resto de publicidades. 
Su tiraje mensual es de 5.000 unidades mensuales a un costo de $0,60 ctvs. 
 
 
2.4.6. Libros, Revistas y Folletos 
 
Este tipo de productos son los más recurrentes que ofrece la Imprenta Don Bosco, pues 
brinda gran variedad tanto en terminados como materiales para su elaboración. 
Los libros, revistas y folletos por lo general se manejan de la misma manera, usan similares 
materiales, terminados, tamaños, colores y páginas. 
 
Generalmente las revistas y folletos se imprimen en papel couché, usando un gramaje más 
grueso para diferenciar la portada de las páginas interiores. El número de páginas es indefinido, por 
lo regular tienen un tamaño de 21 x 29,7cm; pero todas estas características pueden variar 
dependiendo de los gustos, presupuestos, necesidades, etc. de los clientes; y de acuerdo a todas 
estas características se calculará el precio de venta. 
 
Los libros al igual que las revistas, pueden variar en tamaños, materiales, páginas y 
terminados; pero por lo general se imprimen en cartulina plegable para portadas y Papel bond para 
páginas interiores, ambas opciones en sus diferentes gramajes. De acuerdo a lo que solicite el 
cliente; será a full color o a una tinta y dependiendo de todas estas particularidades se estimará un 
precio de venta para cada uno de ellos. 
 
2.4.7. Diseño Gráfico 
 
Uno de los servicios que presta la imprenta es Diseño, que consiste en recopilar la 
información del trabajo a realizarse, se edita y diagrama de acuerdo a las especificaciones del 
cliente. 
 
Para ello se utiliza la Plataforma Macintosh (últimas versiones de Software para Mac), que 
brinda varias opciones para edición. En caso de que el cliente desee usar fotografías para 
complementar su diseño; lo puede hacer gracias a que la Imprenta  Don Bosco cuenta con una base 
de fotografías actualizada en alta resolución para este tipo de trabajos. 
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El diseño gráfico en caso de revistas y libros tiene un costo de $8,00 dólares  por página; en 
caso de material publicitario (dípticos, trípticos, volantes, afiches, etc.) el costo dependerá de la 
dificultad del diseño y de la información que sea proporcionada por el cliente. 
 
2.4.8. Ilustraciones 
 
Las ilustraciones son representaciones gráficas de un texto, sirven para recrear un suceso o 
evento que puede estar descrito dentro del contenido del argumento. Se utiliza especialmente en 
libros, cuentos e imagen empresarial.  
 
La imprenta trabaja normalmente con seis tipos de ilustraciones las cuales se muestran a 
continuación:  
- Ilustración simple (blanco y negro) 
- Ilustración simple (color) 
- Ilustración media (blanco y negro) 
- Ilustración media (color) 
- Ilustración completa (blanco y negro) 
- Ilustración completa (color) 
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Ilustración 2: Ilustración Simple  en Blanco  y  Negro 
 Ilustración Simple  en Blanco  y  Negro 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
 
 
Ilustración 3: Simple  en Color 
Simple  en Color 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
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Ilustración 4: Media  en Blanco  y  Negro 
Media  en Blanco  y  Negro 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
 
Ilustración 5: Media  en Color 
Media  en Color 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
  
 46 
 
Ilustración 6: Ilustración Completa en Blanco  y  Negro 
Ilustración Completa en Blanco  y  Negro 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
 
Ilustración 7: Ilustración Completa en Color 
 Ilustración Completa en Color 
 
Fuente: Imprenta Don Bosco 
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2.4.9. Impresión Digital  
 
 Consiste en la impresión directa sin necesidad de quema de placas. Es un trabajo 
automatizado, pues es enviado  del computador a prensa, a través de este tipo de impresión se 
ahorra tiempo, en ciertos trabajos resulta menos costoso ya que no se emplea las placas; mientras 
que en la elaboración de más de 150 libros resulta costoso. 
 
La imprenta Don Bosco cuenta con una prensa modelo Hp índigo 7500 (ver Anexo N°6) 
que tiene un margen máximo de impresión de 46cm * 32cm, imprime tiro y retiro al mismo tiempo, 
en cualquier variedad de papel (bond, couché, cartulina plegable, kimberly, papel ecológico, entre 
otros)   
 
2.4.10. Impresión Offset 
 
Es un método de impresión que utiliza procesos de CTP (de computador a placa),  el cual 
consiste en fijar una imagen en el papel a través del uso de placas, tintas y líquidos limpiadores. En 
este tipo de impresión se emplea una plancha por cada color básico (Cyan-Azul, Yellow - 
Amarillo, Magenta, Black- Negro).  
 
La Imprenta cuenta la siguiente maquinaria, como es una CD-102 Heidelberg, 4 prensas 
planas de formato completo, Ryobi 2009 de ¼ de pliego  con densitómetro en línea,  para hacer 
todo tipo de impresiones con la más alta calidad; utilizando la mejor materia prima en el campo de 
las Artes Gráficas, junto con un personal de producción ampliamente capacitado. (ver Anexo N°7 y 
8) 
 
2.4.11. Pre-Prensa 
 
La Nueva IDB, cuenta con maquinaria CTP CREO TERMAL 2008 (Flujo de trabajo – 
Pinergy Evo-Kodak); donde las placas de impresión Offset  son copiadas por máquinas 
manipuladas directamente de un computador, mejorando notablemente el sistema tradicional de 
copiado de placas por medio de películas fotográficas.  
 
Al usar separaciones de color directo en la plancha offset mediante luz láser se evita el uso 
de películas y el insolado de placas; disminuyendo tiempos y costos de pre impresión y obteniendo 
una considerable mejora en la calidad de los impresos. 
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2.4.12. Acabados y Entregas 
 
Estos servicios permiten darle al trabajo a imprimirse, como su nombre lo indica, un 
acabado diferente, elegante pero más que nada le ayuda a que el material no se desgaste 
inmediatamente; sino que se mantenga limpio y cuidado. 
 
Cada acabado tiene su respectiva máquina y operario como pudimos ver en el organigrama 
anterior. A continuación los  detallamos brevemente: (Ver Anexos N° 9 al 14) 
 
 Dobladora TH82 Heidelberg 2008 
 Grapadora Heidelberg STHAL2008 
 Grapadora Pony Muller Martini 
 Encoladora Wholemberg City 5000 con sistema PUR 2009 
 Barniz UV Brillante 
 Barniz UV Mate  
 Barniz UV Selectivo 
 Plastificado Mate y Brillante 
 Troquelado 
 Cosido al Hilo 
 Anillado doble  metálico 
 Pasta dura con equipos italianos Zechinni 2009 
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A continuación analizamos de manera detallada las cuentas de Activo del Balance General 
de la Imprenta Don Bosco: 
 
Gráfico Nº 1 Evolución del Activo Períodos 2010 - 2011 - 2012 
Evolución del Activo Períodos 2010 - 2011 - 2012  
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
La cuenta del activo tiene una tendencia decreciente en los periodos estudiados, como se 
observa en el gráfico anterior disminuye al año 2011 en 3,53%; mientras que en el año 2012 la 
disminución es 1,18%, pese a que no es una disminución drástica esta tendencia demuestra el 
decrecimiento de las actividades operativas de la Imprenta. 
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Gráfico Nº 2 Evolución del Activo Corriente 
Evolución del Activo Corriente 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
En lo que respecta a los Activos Corrientes el aumento más representativo corresponde al 
año 2011 ya que tiene un 11.21% de crecimiento; mientras que en el año 2012 su alza es del 5.37%. 
Màs adelante se analizarà cada una de las cuentas correspondientes al Activo Corriente respecto a 
sus polìticas y liquidez que conforman el Capital de Trabajo. 
 
  
1,000.00
1,050.00
1,100.00
1,150.00
1,200.00
1,250.00
1,300.00
2010 2011 2012
 1,108.94  
 1,233.21  
 1,299.45  
M
ile
s 
ACTIVO CORRIENTE 
 52 
 
Gráfico Nº 3 Evolución del Efectivo 
Evolución del Efectivo 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
Esta cuenta presenta un incremento constante en el periodo estudiado, pero al mismo 
tiempo es preocupante debido a que no se cuenta con el efectivo necesario para afrontar los costos 
y gastos presenta la Imprenta, como promedio mensualmente este asciende a $35.800 dólares, valor 
que debe ser pagado entre los 5 primeros días de cada mes (sueldos, servicios básicos y préstamos 
financieros), por tanto, el efectivo con el que cuenta la Imprenta no cubre las obligaciones iniciales 
fijas de cada periodo, lo que genera que la imprenta recurra a créditos, sobregiros y al recurrente 
pago atrasado de sus acreedores. 
 
 
  
23,000.00
23,500.00
24,000.00
24,500.00
25,000.00
25,500.00
26,000.00
26,500.00
27,000.00
27,500.00
28,000.00
2010 2011 2012
 24,734.65  
 26,183.54  
 27,938.72  
EFECTIVO 
 53 
 
Gráfico Nº 4 Evolución del Exigible 
          Evolución del Exigible 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
El gráfico anterior está expresado en miles, como se observa este presenta un incremento al 
año 2011 de $ 98.000,00 que representa el 17,87%, mientras que al año 2012 el incremento es de 
$9.506 representando el 1,47%. Es importante señalar que en esta cuenta se encuentran tanto las 
cuentas por cobrar de clientes relacionados y no relacionados; su incremento anual corresponde al 
otorgamiento de crédito a clientes de la Imprenta. 
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Gráfico Nº 5 Evolución del Exigible 
          Evolución del Exigible 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
El Exigible está conformado por las cuentas por cobrar de clientes Relacionados y de 
clientes No Relacionados, según la gráfica anterior en los clientes no relacionados existe una 
recuperación en lo que respecta al año 2012 de un 9.56% lo que beneficia la Imprenta, por otro lado 
la cuenta de Clientes No Relacionados presenta un incremento en los años 2010 y 2011 del 19,52% 
y del 2,55% respectivamente lo que lleva a indicar que se otorgan mayores créditos a estos, sin 
mejorar la gestión de cobranza. 
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Gráfico Nº 6 Evolución del Realizable 
       Evolución del Realizable 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
En la cuenta general del Realizable se observa que existe un incremento cada año. En el 
año 2011 se incrementa el 4.63% mientras que en el año 2012 el 9.81%, lo que es perjudicial para 
la Imprenta ya que mantiene un stock de Inventarios elevado pero que a la vez no tiene un buen 
sistema de control sobre el mismo. 
 
Los inventarios de materia prima son los más representativos en el período evaluado, tiene 
un promedio de incremento del 8%, lo que significa que la imprenta tiene un stock aceptable para 
su normal funcionamiento, mientras que la cuenta de Inventario de Repuestos sufre un aumento del 
16.35% en el año 2011 y un incremento del 22.21% en el año 2012. Esta situación para la imprenta 
es perjudicial ya que hay un sobre stock de repuestos para la maquinaria obsoleta lo que genera una  
perdida por el deterioro acelerado de los mismos. 
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Gráfico Nº 7 Evolución del Activo Fijo 
     Evolución del Activo Fijo 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
El activo fijo presenta una disminución esto se da por efecto de la depreciación, es 
importante indicar que por disposición de la Superintendencia de Compañías se realizó la 
revalorización de los mismos por efecto de NIIF`S, además en el año 2011 se adquirió un vehículo 
el cual es utilizado para despacho de los trabajos. 
 
La adquisición del vehículo y la revalorización de los demás activos fijos originan que la 
depreciación sea mayor, por ende el valor total del Activo Fijo presenta una mayor disminución en 
el 2011 del 9%; mientras que el 2012 es del 4%. 
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Gráfico Nº 8 Evolución del Pasivo 
             Evolución del Pasivo 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
Así como se presentan los Activos con tendencias decrecientes, igualmente los Pasivos 
decrecen. En el gráfico anterior, como se observa este presenta una disminución cada año, es así 
que en el año 2011 el Pasivo se reduce en un 7,25% mientras que en el año 2012 presenta una 
disminución del 3,4%. 
 
Esta tendencia decreciente es una demostración clara de la disminución de la actividad 
operativa de la Imprenta, que paulatinamente va perdiendo competitividad en el sector gráfico, 
porque sus Activos Fijos van cayendo en la absolecencia. 
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Gráfico Nº 9 Evolución del Pasivo Corriente 
 Evolución del Pasivo Corriente 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
La cuenta del pasivo corriente presenta una tendencia creciente en el periodo estudiado, 
como se observa en el gráfico anterior en el año 2012 aumenta en 2,14%; mientras que en el año 
2011 el incremento fue de 11,44%, aunque la tendencia en el último año no ha sido muy 
considerable esta es favorable para la Imprenta pues tiende a que las deudas a largo plazo se 
conviertan en corto plazo (hasta 1 año o menos). 
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Gráfico Nº 10 Evolución de las Cuentas por Pagar Proveedores Relacionados 
Evolución de las Cuentas por Pagar Proveedores Relacionados 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
La cuenta por pagar a proveedores relacionados sufre un crecimiento dentro del periodo 
estudiado,  su incremento en el año 2011 es de 16,46% y en el año 2012 es del 9,07%. Como 
podemos observar durante el periodo estudiado esta cuenta se incrementa por consecuencia del 
aumento del inventario y de las ventas. 
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Gráfico Nº 11 Evolución de las Cuentas por Pagar Proveedores No Relacionados 
Evolución de las Cuentas por Pagar Proveedores No Relacionados 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
En las cuentas por pagar a proveedores no relacionados existe una variación diversa dentro 
del período estudiado, en el año 2011 hay un incremento del 8,12%; mientras que en el año 2012 
hay un decrecmento del 3,32%. 
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Gráfico Nº 12 Evolución del Pasivo No Corriente 
Evolución del Pasivo No Corriente 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
Los pasivos no corrientes dentro de nuestro análisis abarca las cuentas y documentos por 
pagar a largo plazo, esta cuenta ha ido decreciendo en un promedio del 19%, lo cual es beneficioso  
para la imprenta debido a que las obligaciones a largo plazo son menores.  
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Gráfico Nº 13 Evolución Del Patrimonio 
Evolución Del Patrimonio 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
En relación a las cuentas que conforman el patrimonio estas presentan incrementos en el 
perìodo 2010 - 2012, la Imprenta poco a poco logra mejorar su patrimonio en base a las actividades 
que esta realiza. 
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2010 - 2011 2011 - 2012 2010 - 2011 2011 - 2012
INGRESOS 2.137.230,60 2.396.664,46 2.502.783,35 259.433,86       106.118,89       12,14% 4,43%
OPERACIONALES 2.130.509,35 2.389.404,30 2.494.499,44 258.894,95       105.095,14       12,15% 4,40%
VENTAS 2.459.490,65 2.721.044,30 2.831.779,05 261.553,65       110.734,75       10,63% 4,07%
(-)DEVOLUCION Y DESCUENTO EN VENTAS 328.981,30 331.640,00 337.279,61 2.658,70            5.639,61            0,81% 1,70%
NO OPERACIONALES 6.721,25 7.260,16 8.283,91 538,91                1.023,75            8,02% 14,10%
INGRESOS POR INVERSIONES 2.851,24 3.072,30 3.736,91 221,06                664,61               7,75% 21,63%
OTROS INGRESOS 3.870,01 4.187,86 4.547,00 317,85                359,14               8,21% 8,58%
COSTOS Y GASTOS 2.048.158,90 2.275.632,89 2.391.944,75 227.473,99       116.311,87       11,11% 5,11%
COSTOS OPERACIONALES DE PRODUCCIÓN 588.620,53 691.087,84 677.340,24 102.467,31       (13.747,60)        17,41% -1,99%
MATERIALES 200.048,57 243.962,81 266.938,53 43.914,24          22.975,72         21,95% 9,42%
SUMINISTROS 10.936,05 15.137,08 21.699,81 4.201,03            6.562,73            38,41% 43,36%
BIENES 25.085,94 30.417,43 35.776,01 5.331,49            5.358,58            21,25% 17,62%
SERVICIOS CON PERSONAS NATURALES 149.771,13 165.691,00 91.044,46 15.919,87          (74.646,54)        10,63% -45,05%
SERVICIOS CON SOCIEDADES 78.143,18 88.221,74 94.065,97 10.078,56          5.844,23            12,90% 6,62%
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 109.504,80 127.789,28 143.446,28 18.284,48          15.657,00         16,70% 12,25%
SERVICIOS BASICOS 15.130,86 19.868,50 24.369,18 4.737,64            4.500,68            31,31% 22,65%
COSTOS OPERACIONALES PERSONAL 464.826,17 522.039,85 586.607,35 57.213,68          64.567,50         12,31% 12,37%
SUELDOS Y SALARIOS 286.768,90 316.032,35 358.958,16 29.263,45          42.925,81         10,20% 13,58%
BENEFICIOS SOCIALES 87.208,93 94.858,55 101.256,80 7.649,62            6.398,25            8,77% 6,75%
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL Y F. 42.630,00 49.490,52 57.874,92 6.860,52            8.384,40            16,09% 16,94%
OTROS GASTOS DE PERSONAL 48.218,34 61.658,43 68.517,47 13.440,09          6.859,04            27,87% 11,12%
GASTOS DE GESTION 13.899,96 17.186,35 18.383,71 3.286,39            1.197,36            23,64% 6,97%
VARIOS 13.899,96 17.186,35 18.383,71 3.286,39            1.197,36            23,64% 6,97%
GASTOS DE VENTA 26.257,30 30.005,41 31.798,16 3.748,11            1.792,75            14,27% 5,97%
PROMOCION Y PUBLICIDAD 17.797,37 19.093,00 18.408,45 1.295,63            (684,55)              7,28% -3,59%
GASTOS CTAS. INCOBRABLES 8.459,93 10.912,41 13.389,71 2.452,48            2.477,30            28,99% 22,70%
GASTOS FINANCIEROS 85.377,64 89.459,15 91.362,61 4.081,51            1.903,46            4,78% 2,13%
INTERESES COMISIONES BANCARIAS 85.377,64 89.459,15 91.362,61 4.081,51            1.903,46            4,78% 2,13%
INVENTARIOS 82.117,36 91.567,56 95.413,74 9.450,20            3.846,18            11,51% 4,20%
DIF. INV. MAT. PRIMA 56.944,17 60.819,06 62.361,92 3.874,89            1.542,86            6,80% 2,54%
DIF. INV. MAT. PRODUCTOS 25.173,19 30.748,50 33.051,82 5.575,31            2.303,32            22,15% 7,49%
DEPRECIACIONES 354.850,47 366.815,61 387.666,83 11.965,14          20.851,22         3,37% 5,68%
DEPRECIACIONES 354.850,47 366.815,61 387.666,83 11.965,14          20.851,22         3,37% 5,68%
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS 35.073,18 41.395,10 49.294,33 6.321,92            7.899,23            18,02% 19,08%
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS 35.073,18 41.395,10 49.294,33 6.321,92            7.899,23            18,02% 19,08%
OTROS NO OPERACIONALES 397.136,29 424.025,88 452.027,65 26.889,59          28.001,77         6,77% 6,60%
CONTRIBUCIONES 397.136,29 424.025,88 452.027,65 26.889,59          28.001,77         6,77% 6,60%
AMORTIZACIONES 2.050,14 2.050,14 2.050,14            -                      0,00% 0,00%
AMORTIZACIONES 2.050,14 2.050,14 2.050,14            -                      0,00% 0,00%
GASTOS NO DEDUCIBLES 99.322,38 100.314,89 87.438,65 992,51                (12.876,24)        1,00% -12,84%
GASTOS NO DEDUCIBLES 99.322,38 100.314,89 87.438,65 992,51                (12.876,24)        1,00% -12,84%
TOTAL DE INGRESOS 2.137.230,60 2.396.664,46 2.502.783,35 259.433,86       106.118,89       12,14% 4,43%
TOTAL DE EGRESOS 2.147.481,28 2.375.947,78 2.479.383,40 228.466,50       103.435,63       10,64% 4,35%
DEFICIT -10.250,68 30.967,36          2.683,26            -302,10% 12,95%
SUPERÁVIT 20.716,68 23.399,95
ANALISIS HORIZONTAL
VARIACION ABSOLUTA VARIACION RELATIVACUENTA 2010 2011 2012
2.5.2. Análisis Financiero Horizontal del Estado de Resultados 
Tabla 7: Análisis Horizontal del Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Análisis Horizontal del Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
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Gráfico Nº 14 Ingresos 
Ingresos 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
Los Ingresos de la Imprenta están conformados por los Ingresos Operacionales (Ventas) y 
No Operacionales (Inversiones). De acuerdo al gráfico anterior los más representativos son los 
Ingresos Operacionales.  
 
En el período 2011 los Ingresos Operacionales crecieron al 12.15% y en el año 2012 fueron 
del 4.40%, lo que indica que la Imprenta tiene un ligero incremento en sus ventas no por el 
aumento de la producción, sino más bien por el aumento de precios en los servicios que ofrece; por 
otra parte los Ingresos No Operacionales en el año 2011 fueron del 8.02% y en el año 2012 fueron 
del 14.10%, su mayor ingreso en esta cuenta es por las inversiones lo cual es por una parte 
beneficioso porque se está invirtiendo para mejorar la rentabilidad  
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2.5.2.1. Costos y Gastos 
 
Los Costos tienen una tendencia de crecimiento muy parecido a los ingresos, sin embargo 
se puede mejorar su control para alcanzar una mayor eficiencia en los resultados.  
 
Gráfico Nº 15 Costos y Gastos 
 Costos y Gastos 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
Los costos y gastos se incrementan en el periodo estudiado, en igual forma que las Ventas. 
Dentro de los costos y gastos contemplados por la Imprenta se encuentran los siguientes: Costos 
Operacionales de Producción, Costos operacionales de Personal, Gastos de Gestión, Gastos de 
Venta, baja de inventarios, depreciaciones, impuestos contribuciones, otros no operacionales y 
amortizaciones. 
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Gráfico Nº 16 Costos Operacionales de Producción 
Costos Operacionales de Producción 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
Esta cuenta está conformada por materiales, suministros, bienes, servicios básicos, etc. que 
son utilizados directamente en la producción. Como se demuestra en la gráfica anterior estos costos 
en el año 2011 tiene un incremento de $102,467.31 que corresponde al 17.41%, mientras que en el 
año 2012  presenta una disminución de $13,347.60 que corresponde al -99%, la disminución para la 
Imprenta representa un beneficio ya que se disminuye los costos innecesarios en la producción. 
 
      Gráfico Nº 17 Costos Operacionales de Personal 
Costos Operacionales de Personal 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
Los costos de personal están conformados por lo relacionado al personal y sus respectivas 
obligaciones. En el periodo 2010 – 2011 existe una variación del 12.31% mientras que en el 
período 2012 la variación es del 12.37%, lo que quiere decir que la variación ha ido incrementando 
en forma permanente, sin embargo, esto es beneficioso ya que se está cumpliendo con la política 
del gobierno y de la imprenta de incrementar los sueldos anualmente y ayudar a la sociedad a 
través de la creación de nuevos empleos respectivamente. 
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Gráfico Nº 18 Gastos de Gestión 
Gastos de Gestión 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
Los gastos de gestión corresponden a valores necesarios para la gestión de la imprenta, las 
variaciones para el año 2011 es de $3.286.39 que corresponde al 23.64%, y para el periodo 2012 es 
de $1.197.36 que corresponde al 6.97%, como se observa en la gráfica anterior este gasto se ha ido 
incrementado, lo que significa que la Imprenta ha incurrido en gastos con el fin de mejorar y 
ayudar en su gestión.  
 
Gráfico Nº 19 Gastos de Venta 
    Gastos de Venta 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
En la cuenta Gastos de Venta se encuentran los gastos de publicidad y de cuentas 
incobrables, en donde los gastos de cuentas incobrables son las de menor impacto. La variación que 
presentan los Gastos de Ventas en el año 2011 son del 14.27% y en el año 2012 tiene una variación 
del 5.97%. La cuenta presenta una tendencia creciente lo que indica que se está promocionando los 
productos y servicios que se ofrecen. 
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Gráfico Nº 20 Gastos Financieros 
 Gastos Financieros 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
En lo que respecta a los Gastos Financieros la Imprenta tiene la siguiente variación, en el 
año 2011 tiene un incremento de $4081.51 que es 4.78% y en el año 2012 su incremento es de 
$1903.43 lo que equivale al 2.13%. En conclusión los gastos financieros han incrementado, esto se 
da por comisiones bancarias, emisión y envió de estados de cuenta, emisión de cheques, sobregiros 
y otros, es importante prestar mucha atención a esta cuenta porque los rubros son elevados para las 
actividades realizadas.  
 
Gráfico Nº 21 Baja de Inventarios 
Baja de Inventarios 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
Los inventarios tiene una variación en el año 2011 del 11.51% y en el año 2012 del 4.20%. 
Esta variación es importante para la Imprenta debido a que se están dando de baja inventarios que 
se deterioraron, fueron mal empleados, o no se encontraron al momento de realizar el respectivo 
control de los mismos. 
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Gráfico Nº 22 Déficit y Superávit 
Déficit y Superávit 
 
Fuente: Estado de Resultados Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
Dentro de concepto de déficit en lo que respecta a la Imprenta durante el período estudiado 
únicamente en el año 2010 tiene una escasez de rentabilidad (déficit), mientras que en los años 
2011 y 2012 se presenta ya un superávit, esta situación indica que la Imprenta mejoró su gestión 
Administrativa y Financiera. 
 
 
2.6. ANÁLISIS FINANCIERO VERTICAL 
 
A continuación se planteará el Análisis Financiero mencionado con los datos emitidos por 
la Imprenta Don Bosco: 
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2.6.1.1. Composición Del Activo 
 
Gráfico Nº 23 Composición del Activo 
Composición del Activo 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
El activo según el grafico anterior está compuesto de la siguiente manera, en el 2010 el 
28% corresponde al activo corriente; mientras que el 72% corresponde al activo fijo. En el 2011 el 
67% pertenece al activo fijo, y un 33% al activo corriente; por último en el 2012 el 65% forma 
parte del activo fijo; mientras un 35% al activo corriente. 
 
De acuerdo al giro del negocio en el que se encuentra la imprenta, esta composición es 
adecuada debido a que la mayor parte del activo lo constituyen la propiedad, planta y equipo en 
esta cuenta se encuentran la maquinaria que se emplea para la producción. 
  
28.47% 
71.53% 
ACTIVO 2010 
ACTIVO
CORRIENTE
ACTIVO FIJO
32.82% 
67.18% 
ACTIVO 2011 
ACTIVO
CORRIENTE
ACTIVO FIJO
35% 
65% 
ACTIVO 2012 
ACTIVO
CORRIENTE
ACTIVO FIJO
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53.37% 
46.63% 
PASIVO 2012 
PASIVO
PATRIMONIO
Gráfico Nº 24 Composición del Activo Corriente 
Composición del Activo Corriente 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
Como se observa en la composición del activo corriente el exigible (cuentas por cobrar) 
corresponde al aproximadamente el 50% del total de los activos corrientes, el realizable 
(inventarios) a un 48% y por último el disponible corresponde al 2%, con lo que concluimos que la 
mayor parte se encuentra en cuentas por cobrar seguidas por los inventarios. 
 
 
2.6.1.2. Composición del Pasivo y Patrimonio 
 
Gráfico Nº 25 Composición del Pasivo y Patrimonio 
Composición del Pasivo y Patrimonio 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
La composición del pasivo y patrimonio nos muestra una disminución de un periodo a otro 
en lo referente al patrimonio, lo que nos indica que se están cubriendo las deudas que mantiene la 
imprenta, por otro el patrimonio incrementa año a año lo que es beneficioso, si observamos en el 
0%
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grafico anterior en el año 2010 el patrimonio correspondía a un 43%, en el año 2011 es del 45% y 
para el año 2012 asciende al 47%; mientras que el pasivo en el 2010 correspondía al 57%, en el 
2011 es del 55% y en el 2012 este es del 53% . 
 
Gráfico Nº 26 Composición del Pasivo 
Composición del Pasivo 
 
Fuente: Balance General Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
El Pasivo según el grafico anterior está compuesto  de la siguiente manera, en el 2010 el 
28.61% corresponde al pasivo corriente; mientras que el 28.18% corresponde al pasivo no corriente 
En el 2011 el 33.05% pertenece al pasivo corriente, y un 21.55% al pasivo no corriente; por último 
en el 2012 el 34.16% forma que forma parte del pasivo corriente, mientras que un 19.21% es del 
pasivo no corriente. Como se observa el pasivo es superior al 50% en relación con el activo, en 
conclusión la empresa está financiada en su mayoría por terceros. 
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2010 2011 2012
INGRESOS 2.137.230,60 2.396.664,46 2.502.783,35 100,00% 100,00% 100,00%
OPERACIONALES 2.130.509,35 2.389.404,30 2.494.499,44 99,69% 99,70% 99,67%
VENTAS 2.459.490,65 2.721.044,30 2.831.779,05 115,08% 113,53% 113,15%
(-)DEVOLUCION Y DESCUENTO EN VENTAS 328.981,30 331.640,00 337.279,61 15,39% 13,84% 13,48%
NO OPERACIONALES 6.721,25 7.260,16 8.283,91 0,31% 0,30% 0,33%
INGRESOS POR INVERSIONES 2.851,24 3.072,30 3.736,91 0,13% 0,13% 0,15%
OTROS INGRESOS 3.870,01 4.187,86 4.547,00 0,18% 0,17% 0,18%
COSTOS Y GASTOS 2.048.158,90 2.275.632,89 2.391.944,75 95,83% 94,95% 95,57%
COSTOS OPERACIONALES DE PRODUCCIÓN 588.620,53 691.087,84 677.340,24 27,54% 28,84% 27,06%
MATERIALES 200.048,57 243.962,81 266.938,53 9,36% 10,18% 10,67%
SUMINISTROS 10.936,05 15.137,08 21.699,81 0,51% 0,63% 0,87%
BIENES 25.085,94 30.417,43 35.776,01 1,17% 1,27% 1,43%
SERVICIOS CON PERSONAS NATURALES 149.771,13 165.691,00 91.044,46 7,01% 6,91% 3,64%
SERVICIOS CON SOCIEDADES 78.143,18 88.221,74 94.065,97 3,66% 3,68% 3,76%
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 109.504,80 127.789,28 143.446,28 5,12% 5,33% 5,73%
SERVICIOS BASICOS 15.130,86 19.868,50 24.369,18 0,71% 0,83% 0,97%
COSTOS OPERACIONALES PERSONAL 464.826,17 522.039,85 586.607,35 21,75% 21,78% 23,44%
SUELDOS Y SALARIOS 286.768,90 316.032,35 358.958,16 13,42% 13,19% 14,34%
BENEFICIOS SOCIALES 87.208,93 94.858,55 101.256,80 4,08% 3,96% 4,05%
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL Y F. 42.630,00 49.490,52 57.874,92 1,99% 2,06% 2,31%
OTROS GASTOS DE PERSONAL 48.218,34 61.658,43 68.517,47 2,26% 2,57% 2,74%
GASTOS DE GESTION 13.899,96 17.186,35 18.383,71 0,65% 0,72% 0,73%
VARIOS 13.899,96 17.186,35 18.383,71 0,65% 0,72% 0,73%
GASTOS DE VENTA 26.257,30 30.005,41 31.798,16 1,23% 1,25% 1,27%
PROMOCION Y PUBLICIDAD 17.797,37 19.093,00 18.408,45 0,83% 0,80% 0,74%
GASTOS CTAS. INCOBRABLES 8.459,93 10.912,41 13.389,71 0,40% 0,46% 0,53%
GASTOS FINANCIEROS 85.377,64 89.459,15 91.362,61 3,99% 3,73% 3,65%
INTERESES COMISIONES BANCARIAS 85.377,64 89.459,15 91.362,61 3,99% 3,73% 3,65%
INVENTARIOS 82.117,36 91.567,56 95.413,74 3,84% 3,82% 3,81%
DIF. INV. MAT. PRIMA 56.944,17 60.819,06 62.361,92 2,66% 2,54% 2,49%
DIF. INV. MAT. PRODUCTOS 25.173,19 30.748,50 33.051,82 1,18% 1,28% 1,32%
DEPRECIACIONES 354.850,47 366.815,61 387.666,83 16,60% 15,31% 15,49%
DEPRECIACIONES 354.850,47 366.815,61 387.666,83 16,60% 15,31% 15,49%
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS 35.073,18 41.395,10 49.294,33 1,64% 1,73% 1,97%
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS 35.073,18 41.395,10 49.294,33 1,64% 1,73% 1,97%
OTROS NO OPERACIONALES 397.136,29 424.025,88 452.027,65 18,58% 17,69% 18,06%
CONTRIBUCIONES 397.136,29 424.025,88 452.027,65 18,58% 17,69% 18,06%
AMORTIZACIONES 2.050,14 2.050,14 0,00% 0,09% 0,08%
AMORTIZACIONES 2.050,14 2.050,14 0,00% 0,09% 0,08%
GASTOS NO DEDUCIBLES 99.322,38 100.314,89 87.438,65 4,65% 4,19% 3,49%
GASTOS NO DEDUCIBLES 99.322,38 100.314,89 87.438,65 4,65% 4,19% 3,49%
TOTAL DE INGRESOS 2.137.230,60 2.396.664,46 2.502.783,35
TOTAL DE EGRESOS 2.147.481,28 2.375.947,78 2.479.383,40
DEFICIT -10.250,68
SUPERÁVIT 20.716,68 23.399,95
ANALISIS VERTICAL
CUENTA 2010 2011 2012
2.6.2. Análisis Financiero Vertical del Estado de Resultados 
Tabla 9 Análisis Financiero Vertical Del Estado De Resultados 
Análisis Financiero Vertical Del Estado De Resultados 
 
 
Fuente: Estado de Resultados  Imprenta Don Bosco  
Elaborado por: Autoras  
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2.6.3. Ingresos 
 
Los Ingresos están comprendidos de Ingresos Operacionales en el año 2010 estos 
representan el  99.69%, en el año 2011 el 99.70% y en el año 2012 el 99.67%; y por otra parte los 
Ingresos No Operacionales que en el año 2010 tuvo el 0.31%, en el 2011 el 0.30% y el año 2012 el 
0.33%. En conclusión la mayor parte de los ingresos que percibe la imprenta corresponden a la 
venta de productos y servicios. 
 
2.6.4. Costos y Gastos 
 
Los costos y gastos en la imprenta representan en el 2010 el 95,8%, en el 2011 el 94,9% 
mientras que en el 2012 el 95,6%, esta situación nos lleva a concluir que casi el total de los 
ingresos se utilizan en los costos y gastos para el adecuado funcionamiento de la imprenta, de esta 
manera queda un margen de rentabilidad muy bajo. 
 
2.6.5. Costos Operacionales de Producción  
 
Los Costos Operacionales de Producción varían en el año 2010 el 27.54%, en el año 2011 
en 28.84% y en el año 2012 del 27.06%. Esta alza y disminución de estos costos nos indica que se 
están empleando dichos porcentajes para la producción, en la disminución se puede deducir que 
existe una mejora en el uso de la materia prima. 
 
2.6.6. Costos Operacionales de Personal 
 
Estos costos están conformados por todo lo relacionado al pago del personal y sus 
respectivas obligaciones. En el año 2010 es el 21.75%, en el año 2011 es el 21.78% y en el año 
2012 es el 23.44% relacionando estos porcentajes con el total de ingresos, este incremento se da 
por cumplimiento a las políticas del gobierno del incremento de sueldos anuales, además de la 
generación de empleo. 
  
2.6.7. Gastos de Gestión 
 
Estos corresponden a varios valores para optimizar la productividad, sus porcentajes son: 
en el año 2010 es el 0.65%, en el año 2011 es el 0.72% y en el año 2012 es el 0.73%. Este 
incremento mínimo año a año es factible para la Imprenta pues son gastos necesarios que deben 
hacerse para el buen desempeño de la imprenta. 
 78 
 
2.6.8. Gastos de Venta 
 
En la cuenta Gastos de Venta se encuentran los gastos de publicidad y de cuentas 
incobrables, durante el período estudiado este tiene una participación en el año 2010 del 1.23%, en 
el año 2011 del 1.25% y en el año 2012 del 1.27% en relación con el total de ingresos. Este 
incremento año a año es factible por una parte ya se puede decir que con ello las ventas tienden a 
mejorar pero a la vez es perjudicial si dichos gastos no resultan una inversión. 
 
2.6.9. Gastos Financieros 
 
En lo que respecta a los Gastos Financieros tiene en el año 2010 el 3.99%, en el año 2011 
el 3.73% y en el año 2012 el 3.65% en relación a los ingresos, esta disminución es beneficiosa para 
la Imprenta ya que aparenta tener menos inconvenientes financieros en las cuentas bancarias que 
mantiene la Imprenta. 
 
 
2.7. INDICADORES FINANCIEROS 
 
Como norma para el análisis de los Indicadores Financieros se requerirá información del 
Balance General y del Estado de Resultados. Las Razones Financieras se pueden dividir en cuatro 
categorías mismas que se aplicarán en el presente análisis en la Imprenta Don Bosco, como los 
Indicadores de Liquidez, Solvencia y Gestión. 
 
El análisis de Razones Financieras implica métodos de cálculo e interpretación de los 
mismos, de tal manera que se pueda estudiar y supervisar el desempeño rutinario de la Imprenta.  
 
A continuación se realiza el análisis de los indicadores financieros, las fórmulas son las 
empleadas por la Superintendencia de Compañías. 
 
2.7.1. Indicadores de Liquidez 
 
Este indicador se encarga de medir la capacidad que tiene la Imprenta para cancelar sus 
obligaciones a corto plazo. Para analizar la liquidez se emplea los indicadores de liquidez corriente 
y prueba acida y capital de trabajo. 
 
 
 79 
 
Para calcularlo se utiliza la siguiente fórmula:  
 
                   
                
                
 
 
Según los datos del Balances General, la liquidez corriente de la Imprenta son las siguientes: 
 
Año 2010: 
                   
             
             
 
                         
 
Año 2011: 
                   
             
             
 
                         
 
Año 2012: 
                   
             
             
 
                         
 
Tabla 10 Índice de Liquidez Corriente 
Índice de Liquidez Corriente 
 
2010 2011 2012 
LIQUIDEZ CORRIENTE $     1,00 $     0,99 $     1,02 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
 
Según el Índice de Liquidez corriente la Imprenta Don Bosco, en el año 2010 por cada 
dólar de deuda que posee a corto plazo tiene $1.00 dólar para pagar con los Activos Corrientes, en 
el año 2011 en cambio por cada dólar se tiene $0.99 centavos para pagar; mientras que en el año 
2012 por cada dólar se posee $1,02 dólares. A través de este análisis se observa que la Imprenta 
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durante los dos primeros periodos estudiados, no tiene los suficientes recursos para enfrentar  sus 
obligaciones, en el tercer año se logra cubrir la deuda pero solo queda $0,02 centavos para 
operación. 
 
Otro índice, es la prueba acida que consiste en descontar del activo corriente los valores 
correspondientes a Inventarios, este indicador nos permite verificar la capacidad de la imprenta 
para cancelar sus obligaciones corrientes pero sin depender de la venta de los inventarios, su 
fórmula es: 
 
              
                            
                
 
 
 
Según la fórmula anteriormente planteada, en la Imprenta obtuvo los siguientes resultados: 
 
Año 2010: 
             
                         
             
 
                         
 
Año 2011: 
             
                         
             
 
                        
 
Año 2012: 
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Tabla 11 Índice de Prueba Acida 
Índice de Prueba Acida 
 
2010 2011 2012 
PRUEBA ACIDA 0,51 veces 0,54 veces 0,54  veces 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
Durante el período estudiado la Imprenta posee en el año 2010 $0.51 centavos en activos 
disponibles y exigibles para cancelar todas las deudas a corto plazo; mientras que en los años 2011 
y 2012 tiene el mismo valor $0.54 centavos de dólar para cancelar deudas a corto plazo sin la venta 
de inventarios. Este Índice muestra que no se puede cubrir las obligaciones, esta situación para la 
Imprenta es desfavorable ya que el inventario que tiene no se puede convertir fácilmente en 
efectivo.  
 
El capital de trabajo es la medida de efectivo esencial para el funcionamiento día a día de la 
Imprenta. Al calcular el capital de trabajo se trata simplemente del exceso de los activos corrientes 
o circulantes sobre los pasivos circulantes. 
 
Para la determinación de este Índice se utiliza la siguiente fórmula: 
  
                                                         
 
Según la fórmula anteriormente planteada, en la Imprenta obtuvo los siguientes resultados: 
 
 
Año 2010: 
                                                   
                                   
 
Año 2011: 
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Año 2012: 
                                                   
                                  
 
Tabla 12 Capital de Trabajo 
Capital de Trabajo 
 2010 2011 2012 
CAPITAL DE TRABAJO $ -5328,83 $ -8508,36 $ 31129,12 
 
Durante el período estudiado la Imprenta en el año 2010 y 2011 obtuvo un déficit en el 
Capital de Trabajo con $-5.328,83 y de $-8.508,36 respectivamente, mientras que en el año 2012 
dicho índice se incrementó a $31.129,12 lo que permitió a la Imprenta seguir con el 
funcionamiento del negocio. 
 
 
2.7.2. Indicadores De Solvencia 
 
Estos indicadores permiten medir el grado y la forma de participación de los acreedores 
dentro del financiamiento de la Imprenta, así como también, se trata de medir el riesgo que corren 
los acreedores y los dueños frente al endeudamiento. Es importante indicar que para la Imprenta 
trabajar con dinero prestado es bueno, siempre y cuando se logre una rentabilidad superior a los 
intereses que generen los mismos. 
 
Dentro de estos indicadores se encuentra el Endeudamiento del Activo, mismo que se 
encarga de determinar el nivel de la autonomía financiera, lo que quiere decir que fija su 
funcionalidad de acuerdo a la estructura financiera. 
 
Para la determinación de este Índice se utiliza la siguiente fórmula: 
 
                            
            
            
 
 
Según la fórmula planteada, la Imprenta tiene los siguientes datos: 
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Año 2010: 
                            
             
             
 
 
                               
 
Año 2011: 
                            
             
             
 
 
                               
 
Año 2012: 
                            
             
             
 
 
                               
 
 
Tabla 13 Índice de Endeudamiento del Activo 
Índice de Endeudamiento del Activo 
 
2010 2011 2012 
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO 57% 55% 53% 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
La razón de deuda para la Imprenta Don Bosco en el año 2010 es de 57%, en el año 2011 
es de 55% y por último en el año 2012 es del 53%. Lo que representa que la Imprenta tiene 
financiada con deuda más de la mitad de sus activos. Su endeudamiento y apalancamiento ha ido 
decreciendo año a año, el tener más de la mitad de los activos financiado es algo inaceptable ya que 
representa un elevado grado de dependencia de la Imprenta frente a sus Acreedores. 
 
El siguiente Índice de Solvencia es el de Endeudamiento Patrimonial, el cual mide el grado 
de compromiso del Patrimonio para con los Acreedores de la Imprenta, en otras palabras mide el 
grado de dependencia entre propietarios y acreedores. 
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La fórmula que se va utilizar es la siguiente: 
 
                            
            
          
 
 
La Imprenta Don Bosco obtuvo los siguientes datos: 
 
Año 2010: 
                            
             
             
      
 
                               
 
Año 2011: 
                            
             
             
      
 
                               
 
Año 2012: 
                            
             
             
      
 
                               
 
 
Tabla 14 Endeudamiento Patrimonial 
Endeudamiento Patrimonial 
 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
 
En el año 2010  la Imprenta tiene 131% que corresponde al  endeudamiento patrimonial, en 
el año 2011 es del 120% y mientras que en el año 2012 posee un apalancamiento del 114%; lo que 
quiere decir que el pasivo total financia sobre el 100% del patrimonio de la imprenta, dentro del 
periodo estudiado ha ido decreciendo sin embargo esto es inaceptable ya que en su mayor parte los 
 
2010 2011 2012 
ENDEUDAMIENTO PATRIMONIAL 131% 120% 114% 
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fondos son ajenos y el patrimonio no es suficiente para cubrir las deudas pese a la mejora que ha 
presentado.  
 
Otro Índice de Solvencia es el Endeudamiento del Activo Fijo cuya relación indica la 
cantidad resultante de unidades monetarias que tiene el Patrimonio frente a la invertida en Activos 
Fijos. 
 
Para su determinación se ha planteado la siguiente fórmula: 
 
                                
          
                        
 
 
De acuerdo a la fórmula anteriormente planteada y con los datos de la Imprenta según balances se 
ha obtenido los siguientes resultados: 
 
Año 2010: 
                                
             
             
 
                                    
 
Año 2011: 
                                
             
             
 
                                    
 
Año 2012: 
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Tabla 15 Endeudamiento del Activo Fijo 
Endeudamiento del Activo Fijo 
 
2010 2011 2012 
ENDEUDAMIENTO DEL ACTIVO FIJO $   0,60 $   0,68 $   0,72 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
 
En la Imprenta se ha determinado como Endeudamiento del Activo Fijo en el año 2010 
$0.60 centavos, en el año 2011 $0.68 centavos y en el año 2012 $0.72 centavos. Lo que significa 
que la Imprenta Don Bosco por cada dólar de deuda en los Activos Fijos tiene en cantidad 
monetaria de Patrimonio los valores determinados en el cuadro durante los años estudiados, con lo 
que se concluye que la mayor parte de activos fijos es financiada por terceros. 
 
Por otra parte dentro de los Indicadores de Solvencia existe el índice de Apalancamiento, al 
que se le puede definir como el resultado del uso de los Activos o Fondos de Costo Fijo para 
aumentar los rendimientos surgidos en la Imprenta. 
 
Este Índice se obtiene bajo la siguiente fórmula: 
 
                  
            
          
 
 
Mediante la fórmula planteada la Imprenta ha logrado obtener los siguientes valores: 
 
Año 2010: 
                  
             
             
 
                     
 
Año 2011: 
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Año 2012: 
                  
             
             
 
                     
 
Tabla 16 Apalancamiento 
Apalancamiento 
 
2010 2011 2012 
APALANCAMIENTO $   2,31 $   2,20 $   2,14 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado: Autoras 
 
De acuerdo a este cuadro la Imprenta por cada dólar del Patrimonio tiene $2.31 dólares de 
Activos en el año 2010, en el año 2011 tiene $2.20 dólares de Activos, mientras que en el año 2012 
por cada dólar en el Patrimonio posee $2.14 dólares de Activos. Lo que significa para la Imprenta 
una ventaja pues el grado de apoyo de los recursos internos abastece los recursos de terceros.  
 
Por otro lado el Índice de Apalancamiento Financiero es el aumento del riesgo financiero 
introducido a través del uso del financiamiento de costo fijo, como la deuda y acciones preferentes; 
a su vez es el uso potencial de los costos financieros fijos para ampliar los efectos de cambios en 
Utilidades antes de Intereses e Impuestos sobre las Utilidades por Acción de la Empresa. 
 
Si bien existen varias formas de calcular el Apalancamiento Financiero, la fórmula que se 
representará a continuación tiene la ventaja de permitir comprender fácilmente los factores que lo 
conforman: 
 
 
                             
                            
          
                                       
            
 
 
 
Frente a la ecuación dicha anteriormente la Imprenta obtiene los siguientes valores: 
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Año 2010: 
                             
             
             
            
             
 
                                
 
Año 2011: 
                             
           
             
          
             
 
                                
 
Año 2012: 
                             
           
             
          
             
 
                                
 
Tabla 17 Apalancamiento Financiero 
Apalancamiento Financiero 
 
2010 2011 2012 
APALANCAMIENTO FINANCIERO $   2,31 $   2,20 $   2,14 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
Con esta Razón Financiera dentro del período estudiado podemos determinar que la 
Imprenta Don Bosco en el año 2010 tiene de Apalancamiento Financiero $2.31 dólares, en el año 
2011 $2.20 dólares y en el año 2012 $2,14 dólares, de lo que se observa la tendencia en valores año 
a año va descendiendo, sin embargo para la empresa se genera una desventaja pues el 
endeudamiento con terceros reduce la rentabilidad del negocio. 
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2.7.3. Indicadores De Gestión 
 
Indicadores que tienen el objetivo de medir la eficiencia con la cual la Imprenta utiliza sus 
recursos en su funcionamiento. De esta forma se mide el nivel de rotación de los componentes del 
Activo, el grado de recuperación de los créditos, el pago obligatorio de las obligaciones, la 
eficiencia con la cual se maneja el uso de sus Activos y el peso de los gastos generados en la 
empresa frente a los ingresos a través de las ventas. 
 
Dentro de los Indicadores de Gestión se encuentra el Índice de Rotación de Cartera, el cual 
muestra el número de veces que las Cuentas por Cobrar rotan durante un período determinado de 
tiempo, que por lo general se lo mide anualmente. 
Para la obtención de éste se determina la siguiente fórmula: 
 
                       
      
                  
 
 
Con esta fórmula se ha obtenido las cantidades dichas a continuación: 
 
Año 2010: 
                       
             
           
 
                         
 
Año 2011: 
                       
             
           
 
                         
 
Año 2012: 
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Tabla 18 Rotación de Cartera 
Rotación de Cartera 
 
2010 2011 2012 
ROTACION DE CARTERA 4,48  veces 4,21  veces 4,32  veces 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
En el transcurso de los años estudiados, según la anterior tabla, se muestra la siguiente 
variación: en el año 2010 es 4.48 veces, en el 2011 es 4.21 veces y en el año 2012 es 4.32 veces. 
Relacionando dichas variaciones por cobrar, las deudas  se están cobrando cada 3 meses 
aproximadamente, siendo la política actual brindar créditos de 30 y 60 días. 
Para la Imprenta Don Bosco este Índice es perjudicial ya que se incrementan las ventas 
pero no hay un proceso adecuado de cobranza lo que nos genera menos liquidez y más cuentas por 
cobrar 
 
La Rotación del Activo Fijo señala una eventual insuficiencia en las Ventas para lo cual las 
mismas deben estar en proporción de lo invertido en la Planta y en Equipos, caso contrario se verán 
afectadas las Utilidades de la Imprenta. Su fórmula es la siguiente: 
 
                            
      
                        
 
 
Con esta fórmula la Imprenta ha obtenido los datos detallados a continuación: 
 
Año 2010: 
                            
             
             
 
                              
 
Año 2010: 
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Año 2010: 
                            
             
             
 
                              
 
Tabla 19 Rotación del Activo Fijo 
Rotación del Activo Fijo 
 
2010 2011 2012 
ROTACION DE ACTIVO FIJO 0,88 veces 1,08 veces 1,17  veces 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
En el año 2010 la Imprenta tuvo una rotación de su Activo fijo de 0.88 veces, en el año 
2011 de 1.08 veces y en el año 2012 de 1.17 veces. Se observa una mejora notable de un año a otro, 
lo que significa que en el año 2010 la Imprenta casi no tuvo rotación durante dicho año, mientras 
que en el año 2012 rotó una vez en todo el año. Esto quiere decir que la empresa en el último 
período estudiado mantiene un equilibrio de lo invertido sin embargo no está generando mayor 
utilidad. 
 
Por otro lado la Rotación de las Ventas, mide la efectividad de la administración de la 
Imprenta. Es recomendable que para un mejor análisis este Índice sea asociado con los Índices de 
Utilidades de Operación  a Ventas, Utilidades al Activo y Período medio de Cobranza. Para 
calcularlo se emplea la siguiente fórmula: 
 
                      
      
            
 
 
Según los datos obtenidos de los Balances la Rotación de Ventas de la imprenta es la siguiente: 
 
 Año 2010: 
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Año 2011: 
                      
             
             
 
                              
 
Año 2012: 
                      
             
             
 
                              
 
Tabla 20 Rotación de Ventas 
Rotación de Ventas 
 
2010 2011 2012 
ROTACIÓN DE VENTAS 0,63 veces 0,72 veces 0,76 veces 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
La Imprenta en el año 2010 obtuvo una Rotación de Ventas de 0,63; 0,72 y de 0,76 veces 
para los años 2010, 2011 y 2012 respectivamente, es decir, dichas cantidades representan el 
número de veces que se usan de activos para un determinado nivel de ventas. Pese a que este valor 
se ha ido incrementando durante el período estudiado los resultados no favorecen a la Imprenta ya 
que no hay una mayor eficiencia en el giro o dirección del negocio. 
 
Otro Índice importante dentro de esta clasificación, es el Período Medio de Cobranza el 
cual nos muestra el grado de liquidez en días de las Cuentas y Documentos por Cobrar. 
 
La fórmula para la determinación de este índice es: 
 
                            
                                  
      
 
 
Mediante la cual la Imprenta ha obtenido los siguientes valores: 
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Año 2010: 
                            
               
             
 
                               
 
Año 2011: 
                            
               
             
 
                               
 
Año 2012: 
                            
               
             
 
                               
 
Tabla 21 Periodo Medio de Cobranza 
Periodo Medio de Cobranza 
 2010 2011 2012 
PERIODO MEDIO DE COBRANZA 81,43 días 86,75 días 84,59 días 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
Con estos resultados decimos que la Imprenta en el año 2010  tiene un promedio de 
cobranza de 81 días, en el año 2011  de 87 días y en el año 2012  de 85 días; por lo cual podemos 
afirmar que el promedio de cobranza con que trabaja la Imprenta Don Bosco es inaceptable, ya que 
durante los 365 días del año solo una tercera parte del mismo de destina a la gestión de cobranza, lo 
que implica que la Imprenta tenga menor liquidez y no pueda cumplir con sus obligaciones.  
Mayormente este inconveniente se ha presentado por no contar con un equipo capacitado 
de cobranzas. 
 
Otro Índice a ser analizado es el Periodo Medio de Pago, el cual indica los días que la 
Imprenta tarda en cumplir con sus obligaciones a corto plazo según la rotación de los inventarios 
durante un periodo determinado que por lo general es de un año. 
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Su fórmula es la siguiente:  
 
                        
                                 
       
 
 
 
Y los resultados obtenidos mediante los Balances según los datos de la Imprenta son: 
 
Año 2010: 
                        
                 
             
 
                            
 
Año 2011: 
                        
                 
             
 
                            
 
Año 2012: 
                        
                 
             
 
                            
 
Tabla 22 Promedio Medio de Pago 
Promedio Medio de Pago 
 
2010 2011 2012 
PERIODO MEDIO DE PAGO 184 días 183 días 173 días 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
La Imprenta durante el año 2010 tuvo 184 días para pago a proveedores, en el año 2011 fue 
de 183 días y en el año 2012 de  173 días. Frente a las políticas acordadas con los Proveedores no 
se está cumpliendo con  las obligaciones, lo que puede generar retraso en cubrir los compromisos 
de inventarios. 
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Por otra parte, el Índice de Impacto de los Gastos de Administración y Ventas nos indica 
que la empresa independientemente de que posea un margen bruto relativamente rentable este 
puede verse afectado por gastos de operación y la disminución de utilidades netas de la Imprenta. 
 
La fórmula para su determinación es la siguiente: 
 
                                                  
                               
      
 
 
 
Con esta fórmula la Imprenta obtiene los datos detallados a continuación: 
 
 
Año 2010: 
                                                  
           
             
      
                                                        
 
Año 2011: 
                                                  
           
             
      
                                                        
 
Año 2012: 
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Tabla 23 Impacto de Gastos de Administración y Ventas 
Impacto de Gastos de Administración y Ventas 
 
2010 2011 2012 
Impacto Gastos de Administración y Ventas 20% 20% 22% 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
La Imprenta tiene un impacto en los años 2010 y 2011 de 20% mientras que en el año 2012 
este asciende al 22%, lo que significa que los gastos administrativos y de ventas de la Imprenta son 
una quinta parte de las ventas totales aproximadamente. 
 
Otro Índice es el Impacto de la Carga Financiera, la cual nos permite establecer la incidencia que 
tienen los gastos financieros sobre los ingresos de la imprenta. 
 
Para obtener este resultado se presenta la siguiente fórmula: 
 
                                                  
                  
      
 
 
Con esta fórmula la Imprenta obtiene los siguientes datos: 
 
Año 2010: 
                                                  
          
             
 
                                                       
 
Año 2011: 
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Año 2012: 
                                                  
          
             
 
                                                       
 
Tabla 24 Impacto de la Carga Financiera 
Impacto de la Carga Financiera 
 
2010 2011 2012 
IMPACTO DE LA CARGA FINANCIERA 3,47 3,29 3,23 
 
Fuente: Estados Financieros Imprenta Don Bosco 
Elaborado por: Autoras 
 
Para la Imprenta durante el período estudiado el impacto de la Carga Financiera es de 3%, 
lo que representa un porcentaje aceptable demostrando de esta manera un adecuado pago 
relacionado a gastos financieros.  
 
 
2.8. ANALISIS PEST 
 
2.8.1. Factor Político 
 
El Ecuador se encuentra viviendo una estabilidad política que jamás había tenido; pues el 
gobierno de Rafael Correa ha logrado ser el mandato ininterrumpido más largo de la historia con su 
última reelección. Hoy en día hay un panorama nuevo, donde se han visto grandes obras desde 
mejoramiento de  infraestructuras y carreteras hasta cambios salariales y de derechos humanos. 
 
A pesar de que el actual gobierno es apoyado por más del 50% de la población existe 
mucha gente no comparte las ideas del nuevo mandatario y emiten criterios opuestos al mismo; 
pero a pesar de esto la estabilidad que vivimos no se ha visto mayormente a afectada y es de gran 
provecho para la Imprenta Don Bosco, pues puede continuar con sus actividades normales sin tener 
que ajustarse a nuevas políticas impuestas por gobiernos inestables. 
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2.8.2. Factor Económico 
 
Gracias a la estabilidad política en la que vivimos, el Ecuador ha mostrado gran cambio 
económico, el cual está direccionado al crecimiento. Si bien es cierto, vivimos en una sociedad 
consumista, donde nos fijamos en el precio de venta antes de comprar algo o simplemente, en 
ocasiones, no importa el precio de un producto si no la satisfacción de la necesidad que tenemos al 
adquirirlo.  
 
Es así, que el análisis de las variables económicas como la inflación, tasas de interés, 
impuestos, etc. son de gran importancia; ya que son factores determinantes en la interacción de las 
empresas en la economía; y hasta ciertos casos pueden representar una amenaza para ellas. 
Para empezar con este estudio, es necesario hacer un análisis al crecimiento económico del 
país, y eso lo podemos hacer a través del PIB. 
 
2.8.2.1. PIB – Producto Interno Bruto 
 
El PIB es un indicador Macroeconómico que mide valor monetario de los bienes y 
servicios finales producidos por una economía en un período determinado. 
 
“El PIB se usa sobre todo para medir el tamaño de una economía y proporciona una escala 
con la que compara el comportamiento de una economía año tras año o con la que compara el 
rendimiento de un país con el de otro país.”14 
 
Ilustración 8 Evolución del PIB Ecuatoriano 
 Evolución del PIB Ecuatoriano 
 
  Fuente: http://www.lacamaradequito.com/index.php 
  
                                                          
14
 Krigman, P., & Well, R. (2007).  Introducción a la Economía. Pag. 168 
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Como podemos observar en la Ilustración N°8, el Ecuador ha tenido un crecimiento notable 
en su PIB durante los últimos seis años.  En el año 2012 el Banco Central asegura que  se dio un 
crecimiento del 5% en relación al PIB del 2011; lo que indica que el país mantiene un margen 
estable en su producción y mercados.  
 
La tendencia del Producto Interno Bruto en el país es al alza, esto permitirá mayor 
circulación de bienes y capitales, dando paso a una mayor prestación de los servicios y 
comercialización de los productos, lo cual representa una oportunidad para la Imprenta Don Bosco 
pues le permitirá incrementar sus ingresos. 
 
El Banco Central del Ecuador asegura que el  PIB para el año 2013 será mayor al 4% en 
relación al 2012; por lo que se encuentra en un rumbo de crecimiento saludable. 
 
 
2.8.2.2. Inflación 
 
“La inflación es una elevación general de precios sin un aumento correspondiente en los 
salarios, lo que representa un poder de compra menor. Un incremento significativo en la inflación 
casi siempre deprime los salarios reales y la capacidad de compra de más bienes y servicios”.15 
 
Es decir, los precios incrementan mucho más rápido que los ingresos, por lo que los 
consumidores van perdiendo el poder adquisitivo. Para poder medir la inflación del país, usamos el 
Índice de Precios al Consumidor (IPC) 
 
“El IPC mide la evolución del nivel general de precios correspondiente al conjunto de 
artículos de bienes y servicios de consumo, adquiridos por los hogares del área urbana del país.”16  
La inflación a abril del 2012 fue del 5,42%; mientras que la inflación hasta abril del 2013 
se ubicó en el 3.03% lo cual indica una disminución significativa de año a año y que favorece al 
poder adquisitivo de la población; y por tanto un posible beneficio para la Imprenta Don Bosco. 
 
 
 
                                                          
15
 Lamb, C. W. (2005). Marketing. México: International Thomson Editores. Pag. 89 
16
 INEC. (Enero 2013).  EL NUEVO INEC. Recuperado de 
http://www.inec.gob.ec/nuevo_inec/indicadore_economicas.html 
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Ilustración 9 Inflación en el Ecuador 
Inflación en el Ecuador 
 
Fuente: Banco Central - http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion 
 
2.8.3. Factor Social 
 
EL Factor Social es un punto preponderante alrededor de muchas empresas, y no es distinto 
para el caso de la Imprenta Don Bosco. Para analizar este elemento, es importante examinar el 
nivel de pobreza de la población. 
 
 
2.8.3.1. Pobreza 
 
Se puede definir a la pobreza como la “insatisfacción o privación de las necesidades 
básicas, es decir, el impedimento de vivir una vida mínimamente digna”.17 
 La pobreza se ha presentado como un problema persistente en Ecuador, que sigue 
afectando a una parte considerable de la población.  
 
La pobreza y la indigencia (o pobreza extrema) afectan en mayor medida las zonas rurales 
del país, pero las migraciones del campo hasta las ciudades de las últimas décadas, han afianzado el 
                                                          
17
 INEC. (2013). Reporte Economía Laboral, Pobreza y Desigualdad. 
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problema de la pobreza en las urbes. Estos flujos han aportado en las ciudades un contingente de 
mano de obra poco calificada que no ha podido ser absorbido por el mercado formal, provocando el 
crecimiento del mercado informal, más inestable y generador de pobreza.  
 
“Una persona es considerada pobre, cuando su ingreso per cápita  es menor a la línea de 
pobreza”18.  
Ilustración 10 Evolución de la Pobreza Urbana 
Evolución de la Pobreza Urbana 
 
Fuente: (Indicadores de Pobreza 2013) - INEC 
 
La línea de pobreza según datos del Instituto Nacional de Estadística y Censos (INEC) 
hasta marzo del 2013, fue de $76,73 dólares mensuales por persona. 
 
Como podemos observar en la Ilustración N°10, el margen de pobreza entre marzo del 
2012 fue del 16,03% mientras que al 2013 tiene un leve incremento del 1,71%, es decir sube hasta 
el 17,74% lo que indica que hay más gente afectada por este problema social en nuestro país. 
 
Para poder determinar qué tan desigual es la distribución  de los ingresos totales dentro de 
un país se usa el Coeficiente de GINI. Este coeficiente es representado por un número entre 0 y 1; 
en donde 0 corresponde a la perfecta igualdad, donde todos poseen los mismos ingresos; mientras 
que un valor de 1 corresponde a la perfecta desigualdad, es decir que hipotéticamente  una persona 
tiene todos los ingresos y los demás ninguno. También se puede expresar en porcentajes 
multiplicando el valor por 100. 
 
                                                          
18
 INEC. (2013). Reporte Economía Laboral, Pobreza y Desigualdad. 
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Cabe recalcar que este índice no mide el bienestar de una sociedad ni indica la diferencia 
entre las condiciones de vida de un país frente a otro. 
 
Ilustración 11 Evolución del Coeficiente de GINI en el Ecuador 
Evolución del Coeficiente de GINI en el Ecuador 
 
Fuente: (Indicadores de Pobreza 2013) - INEC 
El coeficiente de GINI se ubicó  en 45,37% en marzo del 2013, lo cual indica un grado 
medio-alto de desigualdad en la distribución de los ingresos y con tendencia al alza para nuestro 
país.  
 
Esto representa una gran amenaza para los habitantes, pues podemos observar que los 
ingresos son destinados para ciertos grupos sociales en lugar de desviarlos  a los que realmente lo 
necesitan. 
 
Los Salesianos, a través de su obra Imprenta Don Bosco busca el bienestar común y 
disminuir la pobreza distribuyendo las utilidades obtenidas cada año en el subsidio de más de dos 
mil jóvenes de escasos recursos  que reciben educación técnica en el Colegio Técnico Don Bosco; 
brinda becas a los hijos de todos sus empleados durante su lapso de trabajo y aporta al Programa 
Chicos de la Calle. 
 
2.8.3.2. Desempleo 
 
El desempleo ha sido un problema social del Ecuador desde hace ya mucho tiempo, pero en 
la actualidad, ha sido un indicador que ha ido disminuyendo gracias a la intervención del Estado. El 
Actual gobierno indica que  “…en  la Constitución del Ecuador se supera la visión reduccionista 
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del desarrollo como crecimiento económico y se establece una nueva visión en la que el centro del 
desarrollo es el ser humano y el objetivo final es el alcanzar el Sumak Kawsay o Buen Vivir”.19 
 
 “Todas las personas que no estén ocupadas  y estén buscando trabajo, en un período de 
referencia cualquiera, se encuentran desempleadas.”20 
 
 De manera mensual el INEC realiza una Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y 
Subempleo en siglas ENEMDU, la cual tiene cobertura urbana y calculada para una población de 
15 años y más. “Las oportunidades de incursión en el mercado laboral, pueden ser medidas a través 
de la tasa de ocupación plena, tasa de desempleo y tasa de subempleo”.21 
 
Ilustración 12 Evolución del Desempleo en el Ecuador 
Evolución del Desempleo en el Ecuador 
 
Fuente: Banco Central - http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=desempleo 
En la ilustración N°12, se puede apreciar cómo la tasa de desempleo ha venido 
desarrollándose mes a mes. Comparando la tasa del mes de marzo del 2013 versus la del 2012, 
existe una disminución del 0,24% de desempleo; lo cual es beneficioso para la población. La 
Imprenta Don Bosco también busca ayudar a mejorar este índice de desempleo, a través de 
generación de puestos de trabajo temporales en planta o también en algunas obras Salesianas como 
Mecánica Don Bosco y Mecanoplast Don Bosco.  
                                                          
19
 Secretaría Nacional de Planificación y Desarrollo – SENPLADES. (s.f.) Plan Nacional para el Buen Vivir 
2009-2013 
20
 Jiménez, F. (s.f.) Macroeconomía  Enfoques Y Modelos Tomo1.  Fondo Editorial PUCP 
21
 INEC. (2013). Reporte Economía Laboral, Pobreza y Desigualdad. 
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2.8.4. Factor Tecnológico  
 
Uno de los aspectos que con mayor rapidez ha avanzado en el mundo  actual es el 
tecnológico, destacándose preferentemente el informático, lo que ha permitido un mejor desarrollo 
institucional a nivel mundial y nacional. Cada vez es más fácil comunicarnos con nuestros amigos 
o familiares a través de las redes sociales en todo el mundo, comprar productos o servicios vía 
internet, consultar tareas en bibliotecas electrónicas, cerrar negocios millonarios mediante 
videoconferencias, asistir a clases particulares sin salir de la comodidad de nuestro hogar, etc. 
 
En el negocio de Impresión la situación no es diferente de los otros casos. Los avances 
tecnológicos han beneficiado a los sistemas de impresión Offset y Digital, que sin duda ahora cada 
uno de ellos tienen un lugar bien definido en esta industria. 
A diferencia de Norteamérica y países europeos, la impresión Offset se mantendrá como la 
mejor opción de producción debido a los altos costos que tienen las  nuevas máquinas digitales. 
 
La conciencia ambiental también es una de las prioridades en la industria gráfica; pues en 
la actualidad  las máquinas ahora no requieren de procesos de revelado o lavado que generan 
residuos químicos o consumos importantes de agua; tampoco de contratos de recogido de residuos,  
reducen drásticamente el consumo eléctrico y el entorno de trabajo es el habitual de una oficina y 
las condiciones de iluminación ambiente son normales. La Imprenta Don Bosco también 
contribuye al cuidado ambiental, verificando que los desperdicios de tintas, limpiadores de placas y 
resto de materiales sean reciclados o desechados correctamente. 
 
 
2.9. ARBOL DE PROBLEMAS 
 
Es una técnica participativa que ayuda a desarrollar ideas relativas para identificar un 
problema y organizar la información recolectada generando un modelo de relaciones causales que 
lo explican; es decir que representa la relación entre la causa de un problema y su efecto de una 
manera clara y visual.  
Es imperativo recordar que cada causa del problema es también un problema por derecho 
propio. 
 
Después de analizar el FODA y el Diagnóstico de la Imprenta Don Bosco, se ha detectado 
los siguientes problemas: 
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  Ilustración 13 Árbol de Problemas 
Árbol de Problemas 
 
Elaborado por: Autoras 
Fuente: Investigación Directa  
CAUSA EFECTO
Retraso en tiempo de entregas de productos
Desperdicio y daño de materia prima
Generación de pago de horas extras a empleados
Gastos de reparación y repuestos
Incremento de pago de servicios básicos
Inadecuado maenejo de la liquidez
Retraso en pago a proveedores
Posible hurto de dinero en efectivo
No pago de comisiones a vendedores
Posibles estafas por parte de clientes 
Incremento de cartera incobrable
Pago a Abogado para cobro de cuentas incobrables
Información financiera incompleta e irreal
Excesivo manejo de extra contables en excel para el control de cuentas 
Difultad para encontrar la información
Inadecuado control del inventario de materia prima
Demora en el envío de cotizaciones a clientes nuevos y recurrentes
Precios estimados, por debajo de los costos
Mal manejo de desperdicios como tintas, limpiadores de placas, aceites, etc.
Incremento de uso de papel x su mal manejo
Retrasos en entrega de trabajos
Pago de multas por no entrega a tiempo
Falta de movilización Gasto excesivo en transporte externo para despachos
Insuficiente abastecimiento de materia prima 
Anulación de crédito
No se cubre las obligaciones pendientes
Pérdida de mercado
Baja Liquidez No cumplimiento de obligaciones
PROBLEMAS DE EFICIENCIA Y EFICACIA EN EL ÁREA FINANCIERA DE LA IMPRENTA DON BOSCO
Retraso en pago a proveedores
Rentabilidad Baja
Falta de personal, politicas y control en el 
área de cobranzas
Sistema contable inadecuado para las 
exigencias actuales de la Imprenta
Falta de un sistema de cotizaciones
Falta de personal temporal para 
terminados
Falta de capacitación al personal en 
manejo de deperdicios y políticas 
ambientales
Precios elevados de papel Incremento de precios en productos que ofrece la imprenta
Maquinaria Obsoleta
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2.10. PRIORIZACION DE PROBLEMAS 
 
La priorización es una técnica de análisis que pretende identificar y organizar, en orden 
jerárquico de importancia, las diferentes situaciones que demandan intervención. La priorización es 
especialmente importante cuando los recursos disponibles son limitados.
22
 
Los resultados de la priorización de la Tabla N°25 fueron obtenidos usando la matriz de 
priorización que se encuentra en el Anexo N° 15. 
 
Después de hacer un análisis de los problemas que tiene la Imprenta Don Bosco, se ha 
establecido el siguiente orden  
 
Tabla 25 Priorización de Problemas 
Priorización de Problemas 
PRIORIZACIÓN 
1 P10 Rentabilidad Baja 
2 P11 Inadecuado manejo de la liquidez 
3 P2 Maquinaria Obsoleta 
4 P1 Precios elevados de papel 
5 P3 Falta de personal, políticas y control en el área de cobranzas 
6 P9 Retraso en pago a proveedores 
7 P8 Falta de movilización 
8 P4 Sistema contable inadecuado para las exigencias actuales de la Imprenta 
9 P5 Falta de un sistema de cotizaciones 
10 P7 Falta de personal temporal para terminados 
11 P6 Falta de capacitación al personal en manejo de desperdicios y políticas ambientales 
 
Elaborado por: Autoras 
Fuente: Investigación Directa 
 
Se ha determinado como principales problemas a la Baja Rentabilidad (P10) y el 
inadecuado manejo de la liquidez (P11) que se muestra en el diagnóstico de la Imprenta Don 
Bosco. Ambos problemas son de alto impacto para la Institución, pues al no tener rentabilidad ni el 
disponible suficiente con qué responder a las obligaciones que se poseen; tendrá que acudir a 
futuros endeudamientos con la Inspectoría Salesiana o inclusive con entidades bancarias. 
La Maquinaria Obsoleta (P2) también influye fuertemente en los puntos anteriormente 
detallados, pues sin las máquinas adecuadas para la producción, existirán inconvenientes como 
incremento del desperdicio de papel, tintas, placas, etc.; de igual manera se presentarán productos 
con fallas y con tiempos de entrega fuera de lo previamente pactado. 
                                                          
22
 Reyes Ponce, A. (1990). Administración de Empresas. México: Limusa. 
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El Ecuador al no ser un país productor de papel, tiene que recurrir a la importación. Los 
proveedores nacionales de papel tienen precios de venta elevados (P1) que la Imprenta Don Bosco 
tiene que aceptar o tratar de negociar para abastecerse de suficiente materia prima en caso de que 
las importaciones que realiza no hayan sido suficientes para la producción. 
La cobranza de la cartera (P3) es una actividad importante dentro de una empresa o 
institución, pero al analizar la situación específica de la Imprenta Don Bosco, podemos observar 
que no se ha tomado las medidas correctas para el manejo de la cuenta, pues no tiene establecidas 
políticas de cobro, tiene extensos días de crédito para clientes no recurrentes, no se factura a 
tiempo, etc.; por lo que actualmente representa un gran problema de liquidez y como lo habíamos 
mencionado anteriormente provoca un incumplimiento en pagos a proveedores (P9) dentro del 
plazo establecido. 
La falta de movilización o transporte para despachos (P8) dentro de la Imprenta es notable, 
pues los productos terminados que se encuentran listos para envío no se despachan a tiempo, 
debido que el otro vehículo ya tiene otros envíos que hacer. Esto ha provocado que se contraten 
servicios de Courier que pueden llegar a ser costosos, que se paguen multas por incumplimiento en 
fechas de entrega y hasta en algunos casos la pérdida de clientes. 
La poca atención que se ha dado a la adquisición de programas o software actualizado que 
faciliten el trabajo manual tanto en el área de cotizaciones y contabilidad (P5-P7), representa un 
problema de medio impacto para la Imprenta en relación a los más graves que posee, como es el 
caso de la maquinaria; pero no por eso deja de ser menos importante, pues para el movimiento 
actual de la Imprenta Don Bosco ya se ve necesario incluir un sistema en red conectado  a todas la 
áreas de la empresa. 
 
2.11. ANALISIS DE INVOLUCRADOS 
 
Este análisis consiste en identificar los grupos y organizaciones que están directa o 
indirectamente involucrados en el problema central definido, tomando en cuenta sus intereses y 
percepciones y si están dispuestos a ayudar o si presentan oposición ante el proyecto. 
 
Al analizar sus intereses y expectativas se puede aprovechar y potenciar el apoyo de 
aquellos con intereses coincidentes o complementarios al proyecto, disminuir la oposición de 
aquellos con intereses opuestos al mismo y conseguir el apoyo de los indiferentes.  
 
Los elementos a identificar en el análisis de involucrados son: 
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 Grupos que están directa o indirectamente involucrados en el problema. 
 Intereses de cada grupo en relación con la solución del problema planteado; quienes  la 
apoyan o rechazan. 
 Problemas Percibidos, se refiere a la percepción que tiene cada involucrado respecto de una 
determinada situación sobre la que (al menos para algunos) existe una brecha entre aquello 
que se percibe y lo que se entiende debería suceder 
 Recursos materiales y simbólicos que cada actor está dispuesto y tiene la posibilidad de 
comprometer en la acción o contra ella. 
 Mandatos o responsabilidad organizacional que tienen los grupos. 
 
El siguiente gráfico resume toda esta información: 
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CAPITULO III: PROPUESTA PARA MEJORAR LA RENTABILIDAD DE LA 
IMPRENTA DON BOSCO 
 
3.1. INTRODUCCIÓN 
 
La presente propuesta se basa en una planeación estratégica que tiene como finalidad 
evaluar los fundamentos que servirán de soporte para mejorar la eficiencia y eficacia en la gestión 
administrativa y financiera de la Imprenta Don Bosco. 
 
Un plan estratégico completo guía cada una de las áreas en la dirección que la organización 
desea seguir y le permite desarrollar objetivos, estrategias y programas adecuados a las metas.  
 
El objetivo de la planeación estratégica en este proyecto es modelar y remodelar los 
propósitos de la Imprenta Don Bosco  y sus productos; de manera que se combinen y generen un 
desarrollo y utilidades satisfactorias. 
 
La planificación estratégica proporciona la dirección que guiará la misión, los objetivos y 
las estrategias de la Imprenta, pues facilita el desarrollo de planes para cada una de sus áreas 
funcionales.  
 
En la actualidad la Imprenta Don Bosco no posee una filosofía empresarial propia, se 
maneja en base a la filosofía de San Juan Bosco “DAR LA BUENA PRENSA A LA SOCIEDAD”; 
por esta razón y en base a la filosofía adoptada por la imprenta se propone lo siguiente: 
 
Misión Propuesta para la Imprenta Don Bosco 
 
Tabla 27 Naturaleza del Negocio 
Naturaleza del Negocio 
NATURALEZA DEL NEGOCIO Impartir trabajos de Impresión y Diseño 
RAZON DE EXISTIR 
Contribuir con fuentes de trabajo y prestar ayuda a personas 
necesitadas 
MERCADO AL QUE SIRVE Empresas públicas, empresas privadas, Público en general 
CARACTERISTICA DE LOS 
PRODUCTOS 
Productos de eficientes, personalizados, oportunos e innovadores 
PRINCIPIOS Y VALORES Calidad, Calidez, Honestidad, Respeto, Atención al Cliente 
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Visión Propuesta Para La Imprenta Don Bosco 
 
Tabla 28 Posición en el Mercado 
Posición en el Mercado 
POSICION EN EL MERCADO MEDIA 
TIEMPO Año 2018 
AMBITO DEL MERCADO Mercado Editorial 
PRODUCTOS 
Impresión Offset & Digital, Revistas & Publicaciones, Hoja 
Luz del Domingo 
VALORES Respeto, Honestidad, Legalidad, Tecnología, Innovación 
PRINCIPIO ORGANIZACIONAL Fortalecer el compromiso y confianza de los socios 
 
 
 
Luego de efectuar el análisis de la situación actual de la imprenta Don Bosco se determinó 
que la misma no cuenta con una estructura organizacional bien definida, por lo cual a continuación 
se propone la siguiente:  
 
MISIÓN:  
La Imprenta DON BOSCO es una empresa comprometida con el éxito de nuestros 
clientes que transforma sus necesidades en la solución de trabajos de impresión y 
diseño gráfico en general, con el propósito de ser un factor importante en el 
mercado  editorial orientado a la calidad y honestidad continua. 
VISIÓN:  
En el año 2018 la Imprenta DON BOSCO será una empresa líder en tecnología e 
innovación de productos y servicios editoriales, fortaleciendo el compromiso y 
confianza con sus colaboradores y clientes. 
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 Para que el presente organigrama tenga una mejor funcionalidad y después de haber 
analizado la situación organizacional de la Imprenta Don Bosco, se ve necesario incrementar 
ciertas funciones a los cargos anteriormente descritos mimos que están adaptados a la realidad y las 
necesidades de la entidad: 
 
 Jefe Financiera-Administrativa y Talento Humano 
 Asistente de RR-HH 
 Mensajero 
 Cotizaciones 
 Departamento de Ventas Comerciales 
 Departamento de Crédito y Cobranzas  
 
 
PUESTO: JEFE FINANCIERA-ADMINISTRATIVA Y TALENTO HUMANO 
Número de colaboradores directos: 3 
Número de colaboradores indirectos: 2 
Reporta Directo a: GERENCIA GENERAL 
 
 
FUNCIONES: 
 
Entre otras de sus principales funciones se encuentran: 
 
 Suministrar a la Gerencia información financiera confiable útil y oportuna para la toma de 
decisiones y de control,  aplicando la Normativa Tributaria y Contable. 
 Preparar para la Gerencia General, reportes analíticos complementarios a los Estados 
Financieros, que permitan evaluar las tendencias importantes de la operación de la IDB, para 
que sirva de base para la administración. 
 Desarrollar y gestionar la estructura y política salarial del personal. 
 Ingreso de información al Cash Management para el pago de sueldos. 
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PUESTO: ASISTENTE DE RR-HH 
Número de colaboradores directos: 0 
Número de colaboradores indirectos: 0 
Reporta Directo a: JEFE FINANCIERA-ADMINISTRATIVA Y TALENTO HUMANO 
 
FUNCIONES: 
 
Entre otras de sus principales funciones se encuentran: 
 
 Coordinar el proceso de inducción y/o capacitación con los diferentes departamentos. 
 Sacar el reporte de lo contabilizado en cuentas de nómina. 
 Ingreso de descuentos hipotecario y quirografario del personal. 
 Cuadrar cuentas de nómina contra cuentas contables. 
 Subir variables de sueldo al sistema del IESS. 
 Contabilización de nómina. 
 
 
 
 
CARGO: MENSAJERO 
Reporta Directo a: JEFE FINANCIERA-ADMINISTRATIVA Y TALENTO HUMANO 
 
FUNCIONES: 
 
Entre otras de sus principales funciones se encuentran: 
 
 Cuidar que en perfecto estado de orden, presentación y conservación; se haga la distribución 
correcta de los documentos, cheques, paquetes, etc. generados por todas las Áreas de la 
Empresa.  
 Efectuar los trámites legales a que haya lugar, en lo que hace referencia a la solicitud y entrega 
de documentos.  
 Informar oportunamente al jefe inmediato sobre problemas en la entrega de documentos y 
demás.  
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DEPARTAMENTO: COTIZACIONES 
Reporta Directo a: GERENTE GENERAL 
 
FUNCIONES: 
 
Entre otras de sus principales funciones se encuentran: 
  
 Realizar Presupuestar de trabajos nuevos. 
 Establecer precios de venta y posibles descuentos en base a políticas internas. 
 Realizar las solicitudes de impresión de trabajos nuevos a Pre-Prensa. 
 Reemplazar a los asesores de ventas cuando no se encuentren dentro de las instalaciones. 
 
 
 
DEPARTAMENTO: VENTAS COMERCIALES 
Número de colaboradores del departamento: 5 
Reportan directo a: GERENTE GENERAL 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
 
 Hacer seguimiento de la orden de producción de todos los trabajos terminados, hasta que llegue 
a despachos para su respectiva entrega. 
 Crear una política de ventas donde se asegure que el producto final sea entregado y 
simultáneamente facturado. 
 Establecer una lista de precios de acuerdo a las necesidades y características de los productos 
que requiera cada cliente para evitar errores al momento de la facturación. 
 Hacer seguimiento de la orden de producción de todos los trabajos terminados, hasta que llegue 
a despachos para su respectiva entrega. 
 Ofrecer servicios integrales de Post-Venta 
 Verificar permanentemente las Subastas Inversas que solicitan las Instituciones Públicas a 
través de un correcto manejo del RUP de la Imprenta. 
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 Se ve necesario crear un Departamento de Crédito y Cobranzas que no se encuentre 
vinculado directamente al Departamento de Ventas; como lo indicaba la estructura organizacional 
anterior. Por lo tanto estas son las funciones de dicho departamento. 
 
 
DEPARTAMENTO: CRÉDITO Y COBRANZAS 
Reporta directo a: GERENTE GENERAL 
 
RESPONSABILIDADES: 
 
El departamento de Crédito y Cobranzas de la Imprenta  Don Bosco se responsabiliza de 
recuperar la cartera vencida y realizar la gestión de cobranza de manera ágil y oportuna. 
 
FUNCIONES: 
 
Entre sus principales funciones se encuentran: 
  
 Solicita el reporte mensual del estado de cuentas de clientes que mantienen deuda con la 
Imprenta. 
 Revisar estados de cuenta para determinar las facturas que están por vencerse. 
 Establecer políticas de descuento al pronto pago. 
 Coordinar la cobranza con los clientes en provincias. 
 Coordinar cobros conjuntamente con los asesores de venta. 
 Realizar llamadas al cliente para coordinar visitas de cobro. 
 De darse el caso, enviar al Abogado todos los soportes contables y legales para el seguimiento 
y cobro de cartera vencida. 
 De ser necesario, depositar inmediatamente el efectivo que el cliente abona a su deuda. 
 
Después de este diagnóstico situacional, no se ha visto obligatorio el cambio en las demás 
funciones del resto de cargos. 
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3.2. ANALISIS FODA 
 
FODA es un acrónimo
19
 que se usa para describir las Fortalezas, Oportunidades, 
Debilidades y Amenazas particulares de cada empresa, y que más tarde serán sujetos a análisis para 
determinar las estrategias a tomarse para el correcto desarrollo de la misma. 
 
 El análisis FODA sirve como instrumento para determinar los factores que pueden 
favorecer u obstaculizar el logro de objetivos establecidos por una empresa o institución. Pero este 
análisis “no solo permite la identificación de las competencias distintivas de una corporación, es 
decir, las capacidades y recursos específicos con que una empresa cuenta y la mejor manera de 
utilizarlos, sino también identificar las oportunidades que la empresa no es capaz de aprovechar 
actualmente debido a la falta de recursos adecuados”.20 
 
Este análisis nos permitirá determinar los factores internos y externos que influyen en el 
diario manejo de la Imprenta Don Bosco. 
 
Para determinar la importancia de cada uno de los puntos que intervienen en este estudio 
FODA, se presentan en las siguientes tablas de factores Internos y Externos, las cuales fueron 
elaboradas en base a las matrices de Vulnerabilidad, Aprovechabilidad y Priorización; mismas que 
se encuentran en los Anexos N° 16 al 20. 
 
A continuación se presentan los factores internos y externos que inciden en la Imprenta Don Bosco. 
 
  
                                                          
19
 Siglas que abrevian varios conceptos pero que se pronuncian como palabras. 
20
 L. Wheelen, T.,& Hunger, J. D. (2007). Administración Estratégica  y Política de Negocios. Pag. 138 
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Dentro de los Factores Internos tenemos: 
 
Tabla 29 Matriz FODA – Factores Internos 
Matriz FODA – Factores Internos 
MATRIZ FODA 
F
A
C
T
O
R
E
S
 I
N
T
E
R
N
O
S
 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1 
Asesoramiento en Diseño de 
Publicidades y trabajos de imprenta en 
general 
D1 Maquinaria obsoleta para producción 
F2 
Reconocimiento de clientes gracias a  
contribuciones sociales otorgadas a 
Comunidades necesitadas 
D2 Falta de planeación de liquidez 
F3 
Respaldo absoluto de la Congregación 
Salesiana Nacional e Internacional 
D3 
Desperdicio de materia prima por parte de 
los operarios 
F4 
Ofrece una amplia gama en 
Ilustraciones Profesionales 
D4 Mal uso del espacio físico de la Planta 
F5 
Única editorial que proporciona textos 
de Catequesis para niños, jóvenes y 
adultos 
D5 Pago tardío a proveedores 
F6 
Fácil acceso a trámites de Contratación 
Pública mediante el RUP 
D6 
Falta de transporte para despachos de 
productos 
F7 
Impresión de la Hoja "Luz del 
Domingo" para toda la comunidad 
Cristiana Católica a nivel Nacional 
D7 Cartera vencida 
D8 
Sistema Contable Antiguo que no cumple 
con las expectativas esperadas 
 
Fuente: Investigación Propia 
Elaborado por: Autoras 
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Dentro de los factores externos tenemos: 
 
Tabla 30 Matriz FODA – Factores Externos 
 Matriz FODA – Factores Externos 
MATRIZ FODA 
F
A
C
T
O
R
E
S
 E
X
T
E
R
N
O
S
 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
O1 
Buen posicionamiento en el mercado 
editorial 
A1 
Competencia con precios bajos en productos 
editoriales 
O2 Lealtad de clientes A2 Costos altos de materia prima 
O3 
Futuras alianzas con reconocidas casas 
editoriales como "Abya Yala" 
A3 Costos altos de mantenimiento 
O4 
Banco de imágenes y fotografías 
actualizadas y de gran variedad para 
diseño e impresión 
A4 Costos elevado de mano de obra 
O5 
Asociación con las Universidades 
Politécnicas Salesianas del país 
A5 Escasez de repuestos para maquinarias 
O6 
Distribución de revistas internas  
mediante suscripciones mensuales para 
Colegios Católicos a nivel Nacional 
A6 Políticas Ambientales 
O7 Publicidad dentro de revistas externas A7 
La preferencia de los clientes a medios de 
lectura electrónicos versus los escritos 
 
Fuente: Investigación Propia 
Elaborado por: Autoras 
 
 
 
3.3. ESTRATEGIAS FODA 
 
Para analizar las estrategias  lo haremos en base a la matriz de estrategias FODA, misma 
que nos indica cuatro alternativas conceptualmente distintas. En la práctica, algunas de las 
estrategias se pueden llevar a cabo de manera concurrente y de manera concertada.  
 
Pero para propósitos de discusión, el enfoque estará sobre las interacciones de los cuatro 
conjuntos de variables. 
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La Relación DA (Mini-Mini) 
 
 En general, el objetivo de la estrategia DA (Debilidades –vs- Amenazas), es el de 
minimizar tanto las debilidades como las amenazas. Una institución que estuviera enfrentada sólo 
con amenazas externas y con debilidades internas, pudiera encontrarse en una situación totalmente 
precaria. De hecho, tal institución tendría que luchar por su supervivencia o llegar hasta su 
liquidación.  
 
Tabla 31 Estrategias DA 
  Estrategias DA 
ESTRATEGIAS DA 
(Debilidad – Amenaza) 
Establecer fechas de mantenimiento de maquinaria de acuerdo a la disponibilidad de 
dinero y tiempo 
Toma de inventario físico trimestral de materia prima para controlar los márgenes de 
desperdicio 
Capacitación al personal sobre el adecuado manejo de las maquinaria nueva 
Establecer una mejor distribución del espacio físico de la planta especialmente de 
bodegas de papel y repuestos para evitar futuros daños 
Compra de vehículo para despachos y uso exclusivo de la Imprenta Don Bosco para 
evitar gasto de Courier 
Compra de Sistema Contable que se ajuste a las necesidades de la Imprenta Don 
Bosco para mantener un mejor control de los inventarios de materia prima 
Fuente: Investigación Propia 
Elaborado por: Autoras 
 
 
 
La Relación DO (Mini-Maxi) 
 
 La segunda estrategia, DO (Debilidades –vs- Oportunidades), intenta minimizar las 
debilidades y maximizar las oportunidades. Una institución podría identificar oportunidades en el 
medio ambiente externo pero tener debilidades organizacionales que le eviten aprovechar las 
ventajas del mercado.  
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Tabla 32 Estrategias DO 
  Estrategias DO 
ESTRATEGIAS DO 
(Debilidades – Oportunidades) 
Compra de maquinaria adecuada para mejora de producción y obtener productos de calidad y 
clientes satisfechos 
Establecimiento de precios preferenciales a clientes recurrentes, en base a una política de 
precios conforme a la competencia 
Buen manejo y uso de la materia prima de tal manera que no existan reimpresiones o 
reprocesos 
Acuerdos de fechas de pago tentativas con los proveedores para prevenir posibles 
desabastecimientos de materia prima y retraso en producción 
Establecimiento de políticas de cobro y refinanciamiento de deudas adecuadas a cada cliente 
Contratación de personal capacitado para el manejo de las cuentas de cada cliente 
Fuente: Investigación Propia 
Elaborado por: Autoras 
 
 
La Relación FA (Maxi-Mini) 
 
Esta estrategia FA (Fortalezas –vs- Amenazas), se basa en las fortalezas de la institución 
que pueden copar con las amenazas del medio ambiente externo. Su objetivo es maximizar las 
primeras mientras se minimizan las segundas. Esto, sin embargo, no significa necesariamente que 
una institución fuerte tenga que dedicarse a buscar amenazas en el medio ambiente externo para 
enfrentarlas. Por lo contrario, las fortalezas de una institución deben ser usadas con mucho cuidado 
y discreción.  
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Tabla 33 Estrategias FA 
   Estrategias FA 
ESTRATEGIAS FA 
(Fortalezas – Amenazas) 
Atención al cliente con calidad y calidez haciendo hincapié en las medidas y materiales 
amigables con el medio ambiente que se pueden ofrecer con variedad en diseño atrayendo 
más al producto deseado. 
Compra de computadoras MAC  (para diseño) de última tecnología que permitan un trabajo 
más eficiente y eficaz 
Política de descuentos a clientes en productos y servicios cuando estos superen bases 
establecidas por la imprenta 
Aplicar estrategias de promoción de Ilustraciones que oferta la Imprenta Don Bosco y  
permita incrementar el portafolio de clientes minimizando el poder de negociación de los 
mismos 
Impresión de productos en materiales reciclados pero de excelente calidad 
Fuente: Investigación Propia 
Elaborado por: Autoras 
 
 
La Relación FO (Maxi-Maxi) 
 
A cualquier institución le agradaría estar siempre en la situación donde pudiera maximizar 
tanto sus fortalezas como sus oportunidades, es decir aplicar siempre la estrategia FO (Fortalezas –
vs- Oportunidades)  
 
Tales instituciones podrían echar mano de sus fortalezas, utilizando recursos para 
aprovechar la oportunidad del mercado para sus productos y servicios. Las instituciones exitosas, 
aún si ellas han tenido que usar de manera temporal alguna de las tres estrategias antes 
mencionadas, siempre hará lo posible por llegar a la situación donde pueda trabajar a partir de las 
fortalezas para aprovechar las oportunidades.  
 
Si tienen debilidades, esas instituciones lucharán para sobreponerlas y convertirlas en 
fortalezas. Si encaran amenazas, ellas las coparán para poder enfocarse en las oportunidades. 
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       Tabla 34 Estrategias FO 
Estrategias FO 
ESTRATEGIAS FO 
(Fortalezas – OPORTUNIDADES) 
Incremento en la publicidad de los Servicios de Diseño que ofrece la IDB 
Fortalecimiento de las relaciones con Abya Yala ofreciendo un Servicio Personalizado de 
Diseño directamente en  sus oficinas 
Convenios de canje de los servicios de diseño por propaganda de  publicidades en las 
revistas 
Actualización de página web de IDB con información al día de las contribuciones y todos 
los servicios que ofrece 
Incremento de publicidad Salesiana y su obra social en revistas externas 
Adquisición de mayor margen de suscripciones de Revistas Internas en colegios 
Religiosos gracias al gran reconocimiento que tienen los Salesianos a nivel nacional 
Ofrecer Ilustraciones propias y exclusivas de cada cliente, no existen réplicas 
Alianzas estratégicas con Colegios Católicos para que hagan uso de los textos de 
catequesis dentro de la materia de Religión 
Aumento de ventas gracias a la oportunidad de trabajo directo con el gobierno de turno 
Fuente: Investigación Propia 
Elaborado por: Autoras 
 
 
3.4. LINEAS DE ACCION 
 
“Las líneas de acción, se conciben como estrategias de orientación y organización de 
diferentes actividades relacionadas con un campo de acción, de tal forma que se pueda garantizar la 
integración, articulación y continuidad de esfuerzos, de manera ordenada, coherente y 
sistemática”.21 
 
En base al análisis financiero de la Imprenta se ha decidido establecer las siguientes líneas 
de acción:  
 
                                                          
21
 UNAD. (s.f.). Universidad Nacional Abierta a Distancia. Recuperado de 
http://www.unad.edu.co/vider/index.php/home/lineas-de-accion 
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Crecimiento – Rentabilidad 
 
“Toda entidad tiene como objetivo principal obtener la mayor ganancia posible. Es decir 
que sus ingresos sean mayores que los egresos obteniendo así un margen de utilidad. De acuerdo a 
la utilidad se determina la rentabilidad de la entidad”.22 
Esta línea de acción viene a ser la capacidad que tiene la Imprenta para generar ganancia. 
 
 
Liquidez 
 
Es una buena estrategia mejorar la liquidez y a su vez garantizar la necesaria estabilidad 
económica dentro de la Imprenta,  para lo cual es necesario formular una planificación y un 
proceso de control continuos en materia de liquidez. 
 
 
Administración 
 
Es el desarrollo de un clima laboral adecuado que fortalezca el crecimiento productivo de la 
Imprenta, es importante disponer de fuerza de trabajo calificada y experimentada. En este contexto 
el Plan Funcional y Administrativo se orienta a que un elevado porcentaje de los trabajadores 
alcancen mayores niveles educativos, técnicos y superiores; de tal manera que se reduzca la 
inestabilidad laboral. 
 
 
Operatividad 
 
  La productividad es la obtención de los resultados con un óptimo aprovechamiento de los 
recursos. Una entidad es productiva cuando es a la vez eficaz (obtiene los resultados deseados) y 
eficiente (aprovecha adecuadamente los recursos). El mejorar constantemente la productividad 
permite a la entidad reducir costos. 
 
 
 
 
 
                                                          
22
 Fred R., D. (2009). Gerencia Estratégica. Bogotá: Fondo Editorial Legis. 
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3.5. OBJETIVOS DE LA PROPUESTA 
 
“Los objetivos proporcionan coherencia en el proceso de toma de decisiones; además 
indican las prioridades de la entidad y presentan la base para la selección de estrategias. Sin 
objetivos, una entidad quedaría a la deriva, sin propósito conocido”.23 
 
Los objetivos son los ideales y los sueños viables cualquier compañía, de ahí la 
importancia de fijar un objetivo primario o global para la Imprenta Don Bosco y formular objetivos 
básicos por las distintas líneas de acción. 
 
La Imprenta Don Bosco dispone de cuatro tipos de recursos que son utilizados para lograr 
las metas deseadas; estos son: financieros, físicos, humanos y tecnológicos. 
 
 
3.5.1. Objetivo General  
 
El objetivo general de la presente propuesta para la Imprenta Don Bosco será: Definir proyectos 
puntuales que permitan optimizar la eficiencia y eficacia en la gestión financiera, administrativa y 
operativa mejorando la rentabilidad.  
 
 
3.5.2. Objetivos Específicos 
 
De acuerdo a cada línea propuesta, se establecen los siguientes objetivos específicos: 
 
Crecimiento – Rentabilidad 
 
 Mejorar el margen de rentabilidad a través de estrategias de ventas como la 
publicidad. 
 Asignación de precios adecuada en base a un análisis competitivo de los precios en 
el mercado. 
 Establecer alianzas comerciales que permiten aumentar las ganancias al unir 
fortalezas con otras empresas. 
 Perfeccionar la información publicada en la página Web de la Imprenta Don Bosco 
con el fin de dar a conocer los servicios que ofrece y su obra salesiana. 
                                                          
23
 Chase, R., Jacobs, F.R., &Alquilano, N. (s.f.). Administración de Operaciones, Producción y Cadena de 
Suministros. Mexico: McGraw Hill 
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 Establecer un responsable del Departamento de Ventas que lleve a su cargo el 
manejo del RUP para incursionar en el mercado del sector público. 
 
Liquidez 
 
 Reducir el período de cobro o incluso pedir el pago adelantado o parcial a los 
clientes por los trabajos realizados para recuperación de Cartera Vencida. 
 Renovar condiciones de cobranza a los clientes para mejorar el flujo de caja. 
 Negociar extensiones de crédito con los proveedores teniendo en consideración las 
obligaciones a plazo fijo como pago de sueldos, servicios básicos, etc. de tal 
manera que se pueda mantener el óptimo historial crediticio. 
 
Administración 
 
 Mejorar el sistema contable para tener un control de operaciones y a su vez ayudar 
a la toma de decisiones. 
 Incluir en el personal administrativo una persona que gestione directamente las 
cobranzas a los clientes para un mejoramiento en el proceso de cobranza. 
 Comprar un vehículo adecuado para dinamizar el servicio de despacho y contratar 
personal idóneo para el cumplimiento de dicha función. 
 
Operatividad 
 
 Acortar tiempos de producción garantizando la calidad de los productos 
terminados. 
 Promover la comunicación con operarios de planta para evitar desperdicios de 
materia y así como también reproceso 
 Adquirir maquinaria que mejoren en el proceso productivo e incrementen las 
ventas 
 Adquirir un equipo de computación adecuado que facilite y optimice el trabajo de 
diseño e ilustración, con el fin de garantizar un mejor servicio 
 Incentivar capacitaciones al personal de planta sobre políticas ambientales y 
adecuado manejo de maquinaria, con el fin de reducir altos costos de 
mantenimiento y excesiva compra de repuestos 
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3.6. METAS E INDICADORES 
 
Las metas que se espera lograr a través de la propuesta son las siguientes: 
 
Crecimiento – Rentabilidad 
 
 Tener un crecimiento interno del 5% anual. 
 Incrementar la rentabilidad un 15% anual durante los próximos 5 años. 
 Aumentar el nivel de ventas al 8% anual durante todo el proyecto. 
 
Administración 
 
 Recaudar el 30% de la cartera vencida en un año 
 Al cabo de 5 años tener una cartera controlada bajo políticas de crédito y cobranzas 
 Tener un promedio máximo de rotación de cartera de 40 días 
 Pagar a proveedores de acuerdo a lo presupuestado 
 
Operatividad 
 
 Incrementar la producción un 80% empleando de mejor manera la capacidad 
instalada de la nueva maquinaria 
 Mejorar los procesos de producción 
 Alcanzar un control eficaz sobre la entrada y salida de inventario 
 
 
3.7. ACTIVIDADES Y COSTOS 
 
  Mediante los objetivos y metas planteadas anteriormente se formulará las siguientes 
actividades para cada línea de acción: 
 
Rentabilidad 
 
Para esto la Imprenta Don Bosco deberá seguir actividades como:  
 
 Establecer y mantener un Plan de medición y control de rentabilidad. 
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 Producción de más bienes y la prestación de más servicios optimizando los recursos 
disponibles. 
 Lograr el desarrollo óptimo de la empresa en su ámbito Editorial. 
 Mejorar el posicionamiento competitivo de la Imprenta en el mercado nacional. 
 Garantizar el mejoramiento continuo del nivel de vida de los empleados y sus familias. 
 Desarrollar a un nivel superior la calidad de los productos y bienes ofrecidos por la 
Imprenta. 
 
 
Liquidez 
 
Para una mayor liquidez la Imprenta se guiará mediante las siguientes acciones: 
 
 Crear estrategias y políticas de cobranza 
 Reducir los costos y gastos innecesarios para la producción y ofrecimiento de servicios 
 Hacer controles sorpresa de arqueos de caja en forma permanente. 
 Llevar un presupuesto de caja y ajustarlo con los resultados reales alcanzados. 
 De haber liquidez, manejar inversiones oportunas 
 
 
Administrativa 
 
Para esta Línea de Acción se considerará las siguientes actividades: 
 
 Plan de capacitaciones para el uso de la maquinaria nueva con mayor tecnología. 
 Establecimiento de la Misión y la Visión de la Imprenta. 
 Estudio de necesidades y preferencias de los socios. 
 Estudio de financiamiento de los socios en el capital invertido. 
 Establecer un flujo constante de nuevas ideas, con la finalidad de establecer sugerencias y 
mejoras. 
 Comunicación interna fluida entre el personal de Gerencia y sus trabajadores. 
 Establecer un Plan de Riesgo Operativo para todas las áreas de la Imprenta de tal manera 
que se distribuya bien las funciones. 
 Mantener un permanente control interno sobre las áreas más sensibles. 
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Operatividad 
 
Para este proceso se plantea las siguientes acciones: 
 
 Adquisición de maquinaria actualizada para que optimice los trabajos de pre prensa y salga 
un producto de calidad. 
 Elaboración de objetivos en el área de producción y dar a conocer a cada uno de os 
trabajadores. 
 Reorganización del personal de planta para la inexistencia de tiempos muertos. 
 Contratación de personal fijo para eliminar la inestabilidad 
 
 
3.8. RESPONSABLES Y TIEMPOS 
 
Crecimiento – Rentabilidad 
PRINCIPAL SECUNDARIOS 
Gerente General Jefe de Ventas 
 Jefe Financiero Administrativo y Talento Humano 
Jefe de Planta 
 
 
Liquidez 
PRINCIPAL SECUNDARIOS 
Gerente General Jefe de Ventas 
Jefe Financiero Administrativo y 
Talento Humano 
Departamento de Crédito y Cobranzas 
 
 
Administración 
PRINCIPAL SECUNDARIOS 
Gerente General 
Jefe Financiero Administrativo y Talento 
Humano 
 
 
 
 
 130 
 
Operatividad 
PRINCIPAL SECUNDARIOS 
Jefe de Planta Prensistas 
Gerente General Personal Administrativo 
 
 
El tiempo para cada una de las actividades se lo ha planteado de la siguiente manera: 
 131
 
 
A
C
T
IV
ID
A
D
E
S
T
IE
M
PO
S
Es
ta
bl
ec
er
 y
 m
an
te
ne
r u
n 
Pl
an
 d
e 
m
ed
ici
ón
 y
 c
on
tro
l d
e 
re
nt
ab
ilid
ad
.
1 
se
m
es
tre
 P
ro
du
cc
ió
n 
de
 m
ás
 b
ien
es
 y
 la
 p
re
sta
ció
n 
de
 m
ás
 se
rv
ici
os
, d
ad
os
 lo
s r
ec
ur
so
s d
isp
on
ib
les
.
2 
añ
os
 L
og
ra
r e
l d
es
ar
ro
llo
 o
pt
im
o 
de
 la
 e
m
pr
es
a 
en
 su
 á
m
bi
to
 E
di
to
ria
l.
5 
añ
os
 M
ej
or
ar
 e
l p
os
ici
on
am
ien
to
 c
om
pe
tit
ivo
 d
e 
la 
Im
pr
en
ta
 e
n 
el 
m
er
ca
do
 n
ac
io
na
l.
1 
añ
o
G
ar
an
tiz
ar
 e
l m
ej
or
am
ien
to
 c
on
tìn
uo
 d
el 
niv
el 
de
 v
id
a 
de
 lo
s e
m
pl
ea
do
s y
 su
s f
am
ilia
s.
1 
añ
o
D
es
ar
ro
lla
r a
 u
n 
niv
el 
su
pe
rio
r e
n 
la 
ca
lid
ad
 d
e 
lo
s p
ro
du
ct
os
 y
 b
ien
es
 o
fre
cid
os
 p
or
 la
 
Im
pr
en
ta
.
1 
se
m
es
tre
In
ce
nt
iva
r a
l p
er
so
na
l d
e 
ta
lle
r a
l a
ho
rro
 y
 e
sta
bl
ec
er
 c
am
pa
ña
s d
e 
la 
m
at
er
ia 
pr
im
a 
de
 
tra
ba
jo
 d
en
tro
 d
e 
la 
Pl
an
ta
.
1 
m
es
O
pt
im
iza
r l
a 
ut
iliz
ac
ió
n 
de
 la
s m
aq
uin
ar
ias
 p
or
 p
ar
te
 d
el 
pe
rs
on
al 
de
 ta
lle
r.
1 
m
es
Bu
sc
ar
 p
ro
ve
ed
or
es
 q
ue
 e
nt
re
gu
en
 a
 la
 Im
pr
en
ta
 m
at
er
ia 
pr
im
a 
de
 c
ali
da
d 
y 
a 
su
 v
ez
 su
s 
co
sto
s s
ea
n 
co
nv
en
ien
te
s.
2 
m
es
es
C
re
ar
 e
str
at
eg
ias
 y
 p
ol
ític
as
 d
e 
co
br
an
za
.
3 
m
es
es
Re
du
cir
 lo
s c
os
to
s y
 g
as
to
s i
nn
ec
es
ar
io
s p
ar
a 
la 
pr
od
uc
ció
n 
y 
of
re
cim
ien
to
 d
e 
se
rv
ici
os
.
1 
m
es
Pl
an
 d
e 
ca
pa
cit
ac
io
ne
s p
ar
a 
el 
us
o 
de
 la
s m
aq
uin
ar
ia 
co
n 
m
ay
or
 te
cn
ol
og
ía.
1 
se
m
es
tre
Es
ta
bl
ec
im
ien
to
 d
e 
la 
M
isi
ón
 y
 la
 V
isi
ón
 d
e 
la 
Im
pr
en
ta
.
1 
m
es
Es
tu
di
o 
de
 n
ec
es
id
ad
es
 y
 p
re
fe
re
nc
ias
 d
e 
lo
s s
oc
io
s.
1 
m
es
Es
tu
di
o 
de
 fi
na
nc
iam
ien
to
 d
e 
lo
s s
oc
io
s e
n 
el 
ca
pi
ta
l in
ve
rti
do
.
1 
m
es
Es
ta
bl
ec
er
 u
n 
flu
jo
 c
on
sta
nt
e 
de
 n
ue
va
s i
de
as
, c
on
 la
 fi
na
lid
ad
 d
e 
es
ta
bl
ec
er
 su
ge
re
nc
ias
 y
 
m
ej
or
as
.
2 
m
es
es
C
om
un
ica
ció
n 
int
er
na
 fl
uid
a 
en
tre
 e
l p
er
so
na
l d
e 
G
er
en
cia
 y
 su
s t
ra
ba
ja
do
re
s.
1 
m
es
Es
ta
bl
ec
er
un
Pl
an
de
Ri
es
go
O
pe
ra
tiv
o
pa
ra
to
da
s
las
ár
ea
s
de
la
Im
pr
en
ta
de
ta
lm
an
er
a
qu
e 
se
 d
ist
rib
uy
a 
bi
en
 la
s f
un
cio
ne
s.
1 
se
m
es
tre
A
dq
uis
ici
ón
 d
e 
m
aq
uin
ar
ia 
ac
tu
ali
za
da
 p
ar
a 
qu
e 
op
tim
ice
 lo
s t
ra
ba
jo
s d
e 
pr
e 
pr
en
sa
 y
 sa
lga
 
un
 p
ro
du
ct
o 
de
 c
ali
da
d.
2 
añ
os
El
ab
or
ac
ió
n 
de
 o
bj
et
ivo
s e
n 
el 
ár
ea
 d
e 
pr
od
uc
ció
n 
y 
da
r a
 c
on
oc
er
 a
 c
ad
a 
un
o 
de
 lo
s 
tra
ba
ja
do
re
s.
2 
m
es
es
Re
or
ga
niz
ac
ió
n 
de
l p
er
so
na
l d
e 
pl
an
ta
 p
ar
a 
la 
ine
xis
te
nc
ia 
de
 ti
em
po
s m
ue
rto
s.
1 
m
es
C
on
tra
ta
ció
n 
de
 p
er
so
na
l e
sta
bl
e 
y 
no
 te
rc
er
iza
do
.
1 
se
m
es
tre
C
re
ci
m
ie
nt
o 
- R
en
ta
bi
lid
ad
Li
qu
id
ez
A
dm
in
is
tr
ac
ió
n
O
pe
ra
tiv
id
ad
A
Ñ
O
 1
A
Ñ
O
 2
A
Ñ
O
 3
A
Ñ
O
 4
A
Ñ
O
 5
L
IN
E
A
S 
D
E
 A
C
C
IO
N
 
Ta
bl
a 
35
 L
ín
ea
s d
e 
A
cc
ió
n 
Lí
ne
as
 d
e 
A
cc
ió
n
 132 
 
3.9. ARREGLOS OPERATIVOS Y LEGALES 
 
Administración 
 
 Ubicación de un puesto físico de trabajo para la persona contratada la misma que de se 
dedicará a la Cobranza de Cartera. 
 Compra de un medio de movilización (moto) para la persona de Cobranza de tal manera 
que se pueda facilitar sus visitas. 
 Adquisición de un sistema contable donde se refleje los saldos reales de los clientes y a su 
vez un sistema de llamadas exclusivas donde se tenga la información necesaria para el 
contacto de los mismos. 
 Contratación de una persona Jurídica para el apoyo en la cobranza de clientes con cartera 
vencida más de 2 años. 
 
Operatividad 
 
 Implementación y Adecuación de un Área principal dentro de la para la maquinaria nueva. 
 Incorporación de una plataforma en la que se soporte como base la maquinaria importada. 
 
 
3.10. ALIANZAS ESTRATEGICAS 
 
 Convenios con la Editorial Abya-Yala, con el fin de ofrecer el servicio de diseño que la 
Imprenta tiene gracias a sus especialistas. 
 Convenios con las Universidades Salesianas para la distribución de productos de nivel 
superior como libros, revistas, etc. 
 Alianza con Instituciones Educativas Católicas en la venta de folletos de preparación para 
los Sacramentos de la Iglesia como: Catequesis, Primera Comunión, Confirmación, etc. 
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CAPITULO IV: ESTUDIO FINANCIERO DE LA PROPUESTA 
 
Con el fin de alcanzar la misión y visión propuesta y mejorar la eficiencia y eficacia 
optimizando los recursos que dispone la Imprenta y poder alcanzar una mayor rentabilidad en el 
tiempo; se propone el siguiente plan de inversiones que en un horizonte  de planeación a cinco 
años, esperando que se dé cumplimiento a las líneas de acción propuestas (punto 3.4) a los 
objetivos general y específicos y al cumplimiento de metas e indicadores. 
 
 Se establecen los flujos de efectivo necesarios a una tasa de crecimiento calculada en base 
a las siguientes variables:  
 
Tabla 36 Tasa Estimada de crecimiento 
Tasa Estimada de crecimiento 
Tasa de inflación promedio (Dic-2012) 4,76% 
Crecimiento interno considerado como meta 5,00% 
Tasa estimada de crecimiento (g) 9,76% 
   Elaborado por: Autoras 
 
La Tasa estimada de crecimiento estará conformada por la tasa de inflación promedio   
(Fuente: Banco Central) y crecimiento interno como meta a cumplirse.  Esta tasa será de ayuda 
para la posterior obtención del Estado de Resultados Estimado. 
  
4.1.    INVERSIONES 
 
El estudio de las inversiones del proyecto en la Imprenta tiene como objetivo definir la 
cuantía de las inversiones a fin de ser incorporada en la proyección de flujos de efectivo que 
posibilite su posterior evaluación. 
 
Las inversiones para mejorar la eficiencia y eficacia en la gestión financiera en la Imprenta 
Don Bosco, pueden agruparse en dos tipos: activos fijos y capital de trabajo. 
 
Para la Imprenta Don Bosco se ha determinado las siguientes inversiones: 
 
4.1.1. Activos Fijos 
 
Es la inversión inicial requerida para llevar adelante la planificación de los flujos de 
efectivo de acuerdo a las estrategias establecidas y a los objetivos a alcanzarse. 
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El plan de inversión que se propone para la Imprenta Don Bosco, son de los siguientes 
activos fijos:   
     Tabla 37 Plan de Inversión de Activos Fijos (Equipos, Vehículo y 
Maquinaria) 
Plan de Inversión de Activos Fijos (Equipos, Vehículo y Maquinaria) 
PLAN DE INVERSIÓN ACTIVOS FIJOS 
EQUIPO Y MAQUINARIA 
ITEM DESCRIPCIÓN DE LA COMPRA VALOR UNITARIO IVA VALOR TOTAL 
1 
Máquina Speedmaster SX 102 (8 colores) 
cuatricromía 
$       1,850,000.00 $   222,000.00 $    2,072,000.00 
1 CTP Heildelberg Suprasetter 106 $         163,000.00 $       9,560.00 $      182,560.00 
1 
Camioneta Toyota 3000 cm - 6 cilindros - cabina 
simple - Cajón de 2 1/2 mtrs de alto 
$         25,000.00 $      3,000.00 $         28,000.00 
1 Adecuaciones de planta para ubicación máquina $          18,500.00 $      2,220.00 $         20,720.00 
1 
Computador Imac 27" Core i7  /8GB RAM/ 1 
TERA Disco Duro/ Tarjeta Gráfica 1GB AMD 
Rodeon HD 
$             3,450.00 $         414.00 $           3,864.00 
1 Motocicleta $             1,800.00 $          216.00 $           2,016.00 
TOTAL ACTIVOS FIJOS $    2,309,160.00 
Elaborado por: Autoras 
 
DEPRECIACIÓN.- Se considera de acuerdo a los plazos que determina la Ley de Régimen 
Tributario Interno por el método de línea recta.  
 
Tabla 38 Tabla de Depreciación de Activos 
Tabla de Depreciación de Activos 
ACTIVO FIJO DEPRECIACIÓN % VIDA UTIL 
Muebles de Oficina 10% 10 años 
Equipo de Oficina 10% 10 años 
Maquinaria y Herramientas 10% 10 años 
Equipo de Computación 33% 3 años 
Vehículos 20% 5 años 
Edificios 5% 20 años 
Fuente: Art. 28 Numeral 6, Reglamento de la Ley de Régimen Tributario Interno 
 
A continuación se detalla los activos fijos necesarios para incrementar la producción y las 
ventas. Esto ayudara a la mejora de la eficacia y eficiencia financiera de la misma, para lo que se ha 
considerado adquirir lo siguiente: 
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- Prensa Speedmaster SX 102 
- CTP Heildelberg Suprasetter 106 
 
A continuación detallamos algunas características de los activos fijos que se pretende adquirir: 
 
 Prensa Speedmaster SX 102  
 
Esta máquina es una Impresora de 8 colores
24
, imprime hasta 14.000 pliegos por hora a 
cuatro tintas con un margen máximo de 70x100cm. (Ver Anexo 21) 
 
Algunas de las ventajas de esta prensa son: 
 
 Ahorro de tiempo en impresión (tiro/retiro) 
 Rápido secado del papel 
 Reducción del dióxido de carbono (CO2) 
 Bajo uso de energía eléctrica 
 Marcador o Procesador Digital Táctil 
 Cambio de placas automático 
 
Funciona con una plataforma Prinect Inpress
25
, control que reduce drásticamente el tiempo 
de preparación de pliegos y la marculatura por lo tanto es amigable con el ambiente. 
 
 CTP Heildelberg Suprasetter 106 
 
Es un sistema de CTP (computer to plate) de tambor externo
26
 para la grabación térmica de 
placas. Se caracteriza por su gran flexibilidad y es compatible con cualquier tamaño de papel. 
Tiene una conexión directa con Printect y brinda la opción de que el prensista desde su monitor en 
máquina solicite una placa al software, sin necesidad de tener un operador de CTP. Esto puede 
darse en casos de que la placa se haya rayado  o dañado. (Ver Anexo 22) 
 
 
 
 
                                                          
24
 Impresión tiro y retiro simultáneo 
25
 Proceso de Flujo para Armado de Pliegos Pre-Prensa 
26
 Mecanismo automático de levantamiento de placas para su posterior grabación 
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 Camioneta 
 
Este vehículo marca Toyota con cabina simple, será destinado estrictamente para uso de 
Despachos de mercadería y productos terminados de la Imprenta, dentro de la ciudad de Quito. 
Principalmente busca optimizar la distribución de los paquetes de la hoja dominical “Luz del 
Domingo” a las distintas parroquias de la cuidad y evitar.  
 
 
 Equipo de Cómputo 
 
Se propone adquirir dos computadores IMAC de 27” con tarjeta Gráfica de 1GB AMD 
Rodeon High Definition, destinadas al uso exclusivo del personal de diseño. Dichas características 
son indispensables pues ayudarán al mejoramiento en la calidad del servicio gráfico para los 
clientes tanto en calidad como rapidez.  
 
 
 Motocicleta  
 
Esta motocicleta será un apoyo para el  nuevo ejecutivo de cobranzas, misma que le 
permitirá movilizarse directamente a las oficinas de cada cliente para poder continuar con la 
gestión de cobro respectivo. 
 
 
Para dichos Activos Fijos en los que la Imprenta Don Bosco va a invertir, se asignará la 
siguiente tabla de Depreciación: 
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Tabla 39 Depreciación de Activos Fijos Adquiridos en el Proyecto 
Depreciación de Activos Fijos Adquiridos en el Proyecto 
 
Elaborado por: Autoras 
 
 
A continuación se detalla las depreciaciones proyectadas de los activos fijos existentes en 
la Imprenta Don Bosco: 
 
Tabla 40 Proyección de Depreciación de Activos Fijos antes de 
Proyecto 
Proyección de Depreciación de Activos Fijos antes de Proyecto 
PROYECCIÓN DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS FIJOS ANTES DE PROYECTO 
 
AÑO 1 AÑO 2 AÑO3 AÑO 4 AÑO 5 
Maquinaria 436.413,36 436.413,36 436.413,36 436.413,36 436.413,36 
Inmueble 15.437,86 15.437,86 15.437,86 15.437,86 15.437,86 
Muebles y enseres 4.222,30 4.222,30 4.222,30 4.222,30 4.222,30 
Equipos de oficina 19.440,74 19.440,74 19.440,74 19.440,74 19.440,74 
Equipo de computación y 
audiovisuales 
5.792,51 5.792,51 5.792,51 5.792,51 5.792,51 
Vehículos 2.400,00 2.400,00 2.400,00 - - 
Elaborado por: Autoras 
 
 
 
 
 
ACTIVOS FIJOS VALOR 
Vida 
Útil 
% de 
Depreciación Depreciación ANUAL 
Máquina Speedmaster SX 102 
 (8 colores) 
$   2.072.000,00 10 Años 10% $                         207.200,00 
CTP Heildelberg Suprasetter 106 $      182.560,00 10 Años 10% $                           18.256,00 
Camioneta Toyota 3000 cm - 6 
cilindros - cabina simple –  
Cajón de 2 1/2 mtrs de alto 
$        28.000,00 5 Años 20% $                             5.600,00 
Computador Imac 27" Core i7  
/8GB RAM/ 1 TERA Disco 
Duro/ Tarjeta Gráfica 1GB AMD 
Rodeon HD 
$          3.864,00 3 Años 33% $                             1.288,00 
Motocicleta $          2.016,00 5 Años 20% $                                403,20 
TOTAL DEPRECIACIÓN $                        232.747,20 
 138 
 
4.1.2. Activos Fijos Intangibles 
 
La Imprenta, al momento de adquirir la maquinaria necesaria para mejorar su proceso de 
producción; también requiere de una actualización de software adecuado para el correcto y mejor 
manejo de la información cargada a la plataforma Offset; por lo que se propone comprar Licencias 
de programas Signa Station y Prinect Cockpit para los operadores de Pre-prensa.(Ver Anexo N° 
23) 
 
La Imprenta al no contar con un sistema contable adecuado y dirigido a sus necesidades 
actuales, ha provocado que las cuentas de inventario, clientes, proveedores, etc.; no se controlen 
continuamente y existan reportes con información incorrecta que conlleva a la mala toma de 
decisiones. Por lo tanto también se ve necesario la adquisición de un sistema que cumpla con las 
expectativas y controles correspondientes a todo el manejo contable de la empresa. 
 
La Tabla N°41 detalla los Activos Intangibles en los cuales la Imprenta Don Bosco 
incurrirá para su Plan de Inversión: 
 
Tabla 41 Plan de Inversión de Activos Intangibles  
Plan de Inversión de Activos Intangibles 
Elaborado por: Autoras 
 
 
4.1.3. Capital De Trabajo 
 
La Imprenta cuenta con los inventarios suficientes para poder continuar con sus 
actividades, por lo cual podemos establecer un capital de trabajo inicial detallado en la Tabla N°42 
ACTIVOS INTANGIBLES 
LICENCAS FLUJO PRE-PRENSA 
ITEM DESCRIPCIÓN DE LA COMPRA 
VALOR 
UNITARIO 
VALOR SIN 
IVA 
IVA VALOR TOTAL 
6 Licencias Signa Station (6 operadores) $               3,500.00 $       21,000.00 $      2,520.00 $             23,520.00 
6 Licencias Prinect  Cockpit (6 operadores) $               2,200.00 $       13,200.00 $      1,584.00 $             14,784.00 
SISTEMA CONTABLE 
1 Sistema Contable $             21,000.00 $       21,000.00 $      2,520.00 $             23,520.00 
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES $             61,824.00 
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Tabla 42 Capital de Trabajo Inicial 
 Capital de Trabajo Inicial 
CAPITAL DE TRABAJO INICIAL 
Activo Corriente (Año base) $               1.299.450,18 
Pasivo Corriente  (Año base) $             (1.268.321,06) 
Capital de Trabajo Neto $                     31.129,12 
Elaborado por: Autoras 
  
 Tomando en cuenta que se va a adquirir un vehículo y una motocicleta, se ve necesario la 
contratación de personal idóneo para el manejo de los mismos; al igual que de una persona 
especializada en la gestión de cobranza que ayudará a la obtención de resultados esperados a nivel 
de cartera. 
 
La nueva maquinaria puede trabajar con el inventario que al momento la Imprenta tiene 
disponible (papel, tintas, placas, etc.); sin embargo por ofrecer nuevas y mejores opciones de papel 
para los distintos trabajos de los clientes y gracias a las modernas características que posee la 
Speedmaster SX, se podrá utilizar un papel nuevo y de menor gramaje que las demás prensas no 
pueden usar. (Ver Tabla N°44). 
 
 
 Tabla 43 Capital de Trabajo 
Capital de Trabajo 
Elaborado por: Autoras 
  
CAPITAL DE TRABAJO 
SUELDOS Y SALARIOS 
# 
TRAB 
ACTIVIDAD 
SUELO 
MENSUAL 
 SUELDO 
TOTAL  
 APORTE 
PATRONAL  
 13er 
SUELDO  
 14to 
SUELDO  
FONDOS 
DE 
RESERVA 
VACACIONES TOTAL 
1 
Ejecutivo de 
Cobranzas 
(3 meses) 
$     650,00 $1.950,00 $     236,93 $ 162,50 $   26,50 $   162,50 $   81,25 $   2.619,68 
1 Chofer (3 meses) $     420,00 $1.260,00 $     153,09 $ 105,00 $   26,50 $   105,00 $   52,50 $   1.702,09 
1 
Motociclista 
(3 meses) 
$     350,00 $1.050,00 $     127,58 $   87,50 $   26,50 $     87,50 $   43,75 $   1.422,83 
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS $   5.744,59 
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            Tabla 44 Inversión Materia Prima 
 Inversión Materia Prima 
MATERIAL DE IMPRESIÓN 
RESMAS DESCRIPCIÓN DE LA COMPRA VALOR RESMA SIN 
IVA 
VALOR TOTAL IVA 
VALOR 
TOTAL 
1000 Couché brillante 80grs medida 86x60cm $                      35,00 $   35.000,00 $            - $   35.000,00 
TOTAL MATERIAL DE IMPRESIÓN $   35.000,00 
Elaborado por: Autoras 
 
 
Para poder dar a conocer de mejor manera los servicios y productos nuevos que ofrece la 
Imprenta Don Bosco, se ve necesario invertir en publicidad dentro de las revistas de mayor 
renombre que se elaboran dentro de la planta. 
 
 
   Tabla 45 Inversión Publicidad 
Inversión Publicidad 
PUBLICIDAD 
MESES CONCEPTO VALOR MES 
VALOR SIN 
IVA 
IVA 
VALOR 
TOTAL 
3 
Publicidad Revista Vamos  
(1 Hoja Interna) 
$        750,00 $      2.250,00 $     270,00 $      2.520,00 
3 
Publicidad Revista Nuestro Mundo 
  (1 Hoja Interna) 
$         750,00 $      2.250,00 $     270,00 $      2.520,00 
3 
Publicidad Revista Criterios  
(1 Hoja Interna) 
$         750,00 $      2.250,00 $     270,00 $      2.520,00 
3 
Publicidad Revista Vanidades  
(1 Hoja Interna) 
$         980,00 $      2.940,00 $     352,80 $      3.292,80 
TOTAL PUBLICIDAD $   10.852,80 
Elaborado por: Autoras 
 
A continuación se detalla un resumen del total de la inversión en que incurrirá la Imprenta 
para este proyecto: 
Tabla 46: Resumen Inversión Inicial 
Resumen Inversión Inicial 
RESUMEN INVERSIÓN INICIAL 
ACTIVOS FIJOS  $    2.309.160,00  
ACTIVOS INTANGIBLES  $         61.824,00  
CAPITAL DE TRABAJO  $         82.726,51  
IMPREVISTOS 1%  $         24.537,11  
TOTAL INVERSIÓN INICIAL  $    2.478.247,61  
Elaborado por: Autoras 
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4.2. FINANCIAMIENTO 
 
4.2.1. Estructura Del Financiamiento 
 
El financiamiento del presente proyecto está compuesto de la siguiente manera: 
 
Tabla 47 Estructura de Financiamiento 
Estructura de Financiamiento 
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO 
70% Inspectoría Salesiana $       1.734.773,33 
30% Propio $           743.474,28 
100% TOTAL FINANCIAMIENTO $       2.478.247,61 
Elaborado por: Autoras 
 
Gráfico 27 Estructura del Financiamiento 
Estructura del Financiamiento 
 
Elaborado por: Autoras 
 
 
La Inspectoría Salesiana del Ecuador proveerá del 70% del total de la inversión. Dicha 
deuda se amortizará a 15 años al 8,17% que es la tasa Activa Referencial del Bco. Central del 
Ecuador, se pagará dividendos iguales mensualmente.  
 
 
 
 
 
 
 
70% 
30% 
ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO 
Inspectoría
Salesiana
Propio
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Por didáctica se presenta la tabla de amortización en años: 
 
Tabla 48 Amortización de la Deuda 
Amortización de la Deuda 
TABLA DE AMORTIZACIÓN 
CREDITO $   1.734.773,33 
TASA 8,17% Anual 
PLAZO 15 Años 
Elaborado por: Autoras 
 
TABLA DE AMORTIZACIÓN ANUAL 
PERIODO DIVIDENDO INTERÈS CAPITAL SALDO 
0       $ 1.734.773,33  
1 $ 204.781,42  $ 141.730,98  $ 63.050,44  $ 1.671.722,89  
2 $ 204.781,42  $ 136.579,76  $ 68.201,66  $ 1.603.521,23  
3 $ 204.781,42  $ 131.007,68  $ 73.773,73  $ 1.529.747,50  
4 $ 204.781,42  $ 124.980,37  $ 79.801,05  $ 1.449.946,45  
5 $ 204.781,42  $ 118.460,63  $ 86.320,79  $ 1.363.625,66  
6 $ 204.781,42  $ 111.408,22  $ 93.373,20  $ 1.270.252,46  
7 $ 204.781,42  $ 103.779,63  $ 101.001,79  $ 1.169.250,67  
8 $ 204.781,42  $ 95.527,78  $ 109.253,64  $ 1.059.997,03  
9 $ 204.781,42  $ 86.601,76  $ 118.179,66  $ 941.817,37  
10 $ 204.781,42  $ 76.946,48  $ 127.834,94  $ 813.982,43  
11 $ 204.781,42  $ 66.502,36  $ 138.279,05  $ 675.703,38  
12 $ 204.781,42  $ 55.204,97  $ 149.576,45  $ 526.126,93  
13 $ 204.781,42  $ 42.984,57  $ 161.796,85  $ 364.330,08  
14 $ 204.781,42  $ 29.765,77  $ 175.015,65  $ 189.314,43  
15 $ 204.781,42  $ 15.466,99  $ 189.314,43  ($ 0,00) 
Elaborado por: Autoras 
 
 
4.3. PRESUPUESTOS  
 
“Es un plan de acción dirigido a cumplir una meta prevista, expresada en valores y 
términos financieros que, debe cumplirse en determinado tiempo y bajo ciertas condiciones 
previstas, este concepto se aplica a cada centro de responsabilidad de la organización”.27 
 
La principal función de los presupuestos se relaciona con el control financiero que se 
ejercerá en la imprenta, estos permitirán conocer lo que se está haciendo, comparando los 
resultados con los datos presupuestados para verificar los logros o remediar las diferencias. 
                                                          
27
 Maldonado Lenis, J. A. (2009). Planeación Financiera. Universidad Icesi. Pag. 71 
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Los presupuestos tanto de costos como de ingresos que se elaborarán a continuación 
desempeñaran roles preventivos y correctivos. 
 
 
4.3.1. Presupuesto De Costos 
 
En este presupuesto se tomó en cuenta todos los desembolsos y deducciones necesarios 
para producir y vender los productos de la Imprenta  
 
Para armar este presupuesto es necesario diferenciar los costos de los gastos. 
 
     Tabla 49 Presupuestos de Costos 
Presupuestos de Costos 
LOS COSTOS: LOS GASTOS: 
- sueldos y salarios del personal de planta 
- materias primas 
-  insumos 
- servicios básicos de planta 
- depreciación de máquinas y equipos de 
producción 
- otros relacionados a la producción 
- sueldos y salarios personal administrativo y de ventas 
- suministros de oficina 
- servicios básicos de administración y ventas 
- gastos de publicidad 
- transporte 
- mantenimiento de activos fijos de administración y ventas 
- depreciación de activos fijos de administración y ventas 
- capacitación 
- otros relacionados a la producción  
Elaborado por: Autoras 
 
4.3.2. Presupuesto De Ingresos 
 
Los ingresos del proyecto dependen de la estructura de producción, los ingresos más 
importantes para la Imprenta son los relacionados con las diferentes formas de impresión (Offset y 
Digital).  
 
 
4.4. EVALUACION FINANCIERA Y ECONOMICA 
 
El estudio de evaluación económica - financiera es la parte final de toda la secuencia de 
análisis de la factibilidad de un proyecto. Esto sirve para ver si la inversión propuesta será 
económicamente rentable. 
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El objetivo de la evaluación financiera y económica es determinar la viabilidad financiera 
que tiene el proyecto en términos de la recuperación del capital invertido, de la capacidad de pago 
de los créditos y de conocer y ponderar los efectos que el crédito tendría sobre la liquidez, el riesgo 
y el rendimiento que se generara en la Imprenta Don Bosco. 
 
En la evaluación económica - financiera se toma en cuenta el valor del dinero a través del 
tiempo mediante métodos que son básicamente el VPN y TIR. 
 
“La importancia del análisis financiero radica en que es la base de la toma de decisiones de 
las entidades económicas. Además, es el reflejo de la situación económica en las diferentes etapas 
de la entidad y es la principal fuente para detectar, haciendo los análisis pertinentes, la posible 
existencia de alguna anomalía, o bien, nos permite identificar las fortalezas y debilidades actuales, 
pasadas y futuras, ya que en la información financiera quedan por sentado todos los 
acontecimientos económicos de una entidad, cumpliendo así con el objetivo de dar a conocer a 
cualquier usuario lo sucedido con el ente; las proyecciones a largo y corto plazo son una 
herramienta de suma importancia para las empresas y ellas se hacen en base a la información 
financiera con que se cuenta.”28 
 
 
4.4.1. Estado De Resultados 
 
El estado de Resultados permitirá a la Imprenta conocer la situación de los ingresos, costos 
y gastos al final de un periodo contable (un año). La evaluación realizada establecerá un período de 
5 años correspondiente al proyecto. 
  
Cabe recalcar que para obtener los rubros proyectados de cada año, se ha tomado en cuenta 
la tasa de crecimiento estimada (Tabla N° 36); mientras que los valores por sueldos se han 
calculado en de acuerdo al incremento histórico que se ha consultado. (Ver Anexo N° 24) 
  
                                                          
28
 Bibliotecas UDLAP. (s.f.). Universidad de las Américas Puebla. Obtenido de 
http://catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/ladi/guzman_m_l/capitulo_2.html# 
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Tabla 50 Estado de Resultados Propuesto 
Estado de Resultados Propuesto 
 
Elaborado por: Autoras 
  
TOTAL INGRESOS $ 2.502.783,35 $ 2.747.055,00 $ 3.015.167,57 $ 3.309.447,93 $ 3.632.450,05 $ 3.986.977,17
VENTAS NETAS $ 2.494.499,44 $ 2.737.962,59 $ 3.005.187,73 $ 3.298.494,06 $ 3.620.427,08 $ 3.973.780,76
NO OPERACIONALES $ 8.283,91 $ 9.092,42 $ 9.979,84 $ 10.953,87 $ 12.022,97 $ 13.196,41
TOTAL COSTOS Y GASTOS DE OPERACIÒN $ 2.479.383,40 $ 2.574.691,62 $ 2.745.438,67 $ 2.921.336,18 $ 3.138.007,38 $ 3.406.970,39
COSTOS OPERACIONALES DE PRODUCCIÓN $ 677.340,24 $ 743.448,65 $ 816.009,24 $ 895.651,74 $ 983.067,35 $ 1.079.014,72
COSTOS OPERACIONALES PERSONAL $ 586.607,35 $ 683.048,24 $ 731.414,37 $ 776.959,28 $ 820.271,92 $ 860.546,83
SUELDOS Y SALARIOS $ 358.958,16 $ 405.265,20 $ 433.091,53 $ 459.430,08 $ 483.647,86 $ 505.125,04
BENEFICIOS SOCIALES $ 101.256,80 $ 115.446,25 $ 122.663,40 $ 128.150,60 $ 133.195,97 $ 137.670,38
APORTES A LA SEGURIDAD SOCIAL Y F. $ 57.874,92 $ 87.132,02 $ 93.114,68 $ 98.777,47 $ 103.984,29 $ 108.601,88
OTROS GASTOS DE PERSONAL $ 68.517,47 $ 75.204,78 $ 82.544,76 $ 90.601,13 $ 99.443,80 $ 109.149,51
GASTOS DE GESTION $ 18.383,71 $ 20.177,96 $ 22.147,33 $ 24.308,91 $ 26.681,46 $ 29.285,57
GASTOS DE VENTA $ 31.798,16 $ 34.901,66 $ 38.308,06 $ 42.046,93 $ 46.150,71 $ 50.655,02
AJUSTE INVENTARIOS $ 95.413,74 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
DEPRECIACIÒN MAQ. Y EQUIPO ANT. $ 387.666,83 $ 483.706,77 $ 483.706,77 $ 483.706,77 $ 481.306,77 $ 481.306,77
DEPRECIACIÒN MAQ. Y EQUIPO ACTUAL $ 232.747,20 $ 232.747,20 $ 232.747,20 $ 231.459,20 $ 231.459,20
IMPUESTOS, CONTRIBUCIONES Y OTROS $ 49.294,33 $ 54.105,46 $ 58.550,01 $ 63.359,67 $ 68.564,43 $ 74.196,74
CONTRIBUCIONES $ 302.027,65 $ 320.505,55 $ 360.505,55 $ 400.505,55 $ 480.505,55 $ 600.505,55
AMORTIZACIONES $ 2.050,14 $ 2.050,14 $ 2.050,14 $ 2.050,14 $ 0,00 $ 0,00
OTROS GASTOS $ 91.362,61 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
GASTOS NO DEDUCIBLES $ 237.438,65 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00 $ 0,00
BENEFICIO EN OPERACIÒN $ 23.399,95 $ 172.363,38 $ 269.728,90 $ 388.111,75 $ 494.442,67 $ 580.006,78
GASTOS FINANCIEROS $ 0,00 $ 141.730,98 $ 136.579,76 $ 131.007,68 $ 124.980,37 $ 118.460,63
BENEFICIO NETO $ 23.399,95 $ 30.632,40 $ 133.149,14 $ 257.104,06 $ 369.462,30 $ 461.546,16
AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5CUENTA
AÑO BASE     
(2012)
AÑO 1 AÑO2
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4.4.2. Flujo De Caja 
 
El flujo de Caja recibe diversos nombres; flujo de efectivo, “cash flow”, presupuesto de 
caja, planeación y control de efectivo, etc. “Resume las entradas y las salidas de efectivo que se 
estiman ocurrirán en un periodo próximo, comparándolas y asimilándolas al saldo inicial al 
principio del año”.29 
 
“El Flujo de caja es una importante herramienta para la dirección, pues ayuda a estimar las 
necesidades de efectivo de la empresa en diversas épocas de año”.30  
 
El flujo de efectivo propuesto para la Imprenta Don Bosco es el siguiente: 
 
Tabla 51 Flujo de Caja Propuesto 
Flujo de Caja Propuesto 
                                                          
29
 Schalageter, J.D. & Fernandez, L.(s.f.).Finanzas Operativas: un coloquio. Printed México. Pag. 78 
30
 Ibíd., P. 78 
FLUJO DE CAJA AÑO 0 AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5
ACTIVOS FIJOS ($2.309.160,00)
ACTIVOS INTANGIBLES ($61.824,00)
CAPITAL DE TRABAJO ($51.597,39)
CAPTITAL DE TRABAJO NETO ($31.129,12)
IMPREVISTOS 1% ($24.537,11)
TOTAL INVERSIÓN INICIAL ($2.478.247,61)
INGRESOS DE VENTAS $2.747.055,00 $3.015.167,57 $3.309.447,93 $3.632.450,05 $3.986.977,17
TOTAL COSTOS Y GASTOS ($1.858.237,65) ($2.028.984,70) ($2.204.882,21) ($2.425.241,41) ($2.694.204,42)
DEPRECIACIONES ($716.453,97) ($716.453,97) ($716.453,97) ($712.765,97) ($712.765,97)
GASTOS FINANCIEROS ($141.730,98) ($136.579,76) ($131.007,68) ($124.980,37) ($118.460,63)
UTILIDAD NETA $30.632,40 $133.149,14 $257.104,06 $369.462,30 $461.546,16
SUMA DEPRECIACION $716.453,97 $716.453,97 $716.453,97 $712.765,97 $712.765,97
FLUJOS DE EFECTIVO OPERATIVOS ADICIONALES $747.086,37 $849.603,11 $973.558,03 $1.082.228,26 $1.174.312,13
RECUPERACIÓN DEL CAPITAL DEL TRABAJO NETO $82.726,51
VALOR RESIDUAL DE ACTIVOS ADQUIRIDOS $1.127.280,00
FLUJO DE EFECTIVO TERMINAL $1.210.006,51
FLUJO DE EFECTIVO NETO TOTAL POR PERIODO ($2.478.247,61) $747.086,37 $849.603,11 $973.558,03 $1.082.228,26 $2.384.318,63
INVERSION INICIAL
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO ADICIONAL
FLUJO DE EFECTIVO TERMINAL
FLUJOS DE EFECTIVO ADICIONALES
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4.4.3. Valor Actual Neto 
 
El VAN  es la suma algebraica del valor actualizado de todos los flujos de fondos (cobros y 
pagos) que se han de realizar en el futuro, durante un periodo predeterminado de tiempo. 
 
Es importante ya que calcula, a valor presente, el dinero que una inversión generará en 
el futuro, teniendo en cuenta que el valor real del dinero cambia con el tiempo. 
 
Esta metodología es muy utilizada para la evaluación de proyectos.
31
 
 
Si VAN> 0: El proyecto es rentable, se acepta. 
Si VAN< 0: El proyecto no es rentable, se rechaza. 
 
Para calcular el VPN se utiliza la TMAR (Tasa Mínima Aceptable de Rendimiento) y horizonte de 
tiempo de cinco años. La ecuación para calcular el VPN es: 
 
            
    
      
  
    
      
  
    
      
  
    
      
  
    
      
  
 
      Tabla 52 Cálculo VAN 
Cálculo VAN 
FLUJOS DE CAJA     
INVERSIÓN AÑO 1 AÑO 2 AÑO 3 AÑO 4 AÑO 5 
$      (2.478.247,61) $    747.086,37 $      849.603,11 $    973.558,03 $1.082.228,26 $2.384.318,63 
 
TASA DE DESCUENTO 
Inflación (31 dic. 2012) 4,16% 
Tasa pasiva ahorros (31 dic. 2012) 4,53% 
Tasa de riesgo país (31 dic. 2012) 8,26% 
  16,95% 
Fuente: Banco Central del Ecuador 
Elaborado por: Autoras 
 
 
 
 
                                                          
31
 Escuela Financiera.(s.f.). Recuperado de: http://www.informacionalpoder.com/escuela-financiera-el-valor-
actual-neto-van-o-npv/ 
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Tabla 53: Valor Actual Neto 
Valor Actual Neto 
VALOR ACTUAL NETO - VAN 
AÑO FLUJO DE FONDOS VALOR ACTUAL 
0 $              (2.478.247,61) $         (2.478.247,61) 
1 $                    747.086,37 $               638.808,36 
2 $                    849.603,11 $               621.177,39 
3 $                    973.558,03 $               608.640,94 
4 $                1.082.228,26 $               578.519,45 
5 $                2.384.318,63 $           1.089.841,05 
VAN $           1.058.739,59 
Elaborado por: Autoras 
 
4.4.4. Tasa Interna De Retorno 
 
La tasa de interés de retorno (o rentabilidad), es aquella tasa de interés que hace igual a 
cero el valor actual de un flujo de beneficios netos al final de la vida útil del proyecto o en 
cualquier otra fecha en que se lo evalué. Por tanto, es conveniente realizar la inversión en un 
proyecto cuando la tasa interna de retorno es superior a la tasa de interés promedio del mercado.
32
 
  
La TIR es importante ya que  sirve para identificar claramente el tiempo en que 
recuperaremos el capital asignado a una inversión. Para su cálculo también se requiere proyectar 
los gastos por efectuar (valores negativos) e ingresos por recibir (valores positivos) que ocurren en 
períodos regulares.
33
 
 
Proporciona una medida de la rentabilidad relativa del proyecto, frente a la rentabilidad en 
términos absolutos, proporcionada por el VAN. Para la TIR, se aceptan los proyectos que permitan 
obtener una rentabilidad interna, superior a la tasa de descuento apropiada para la empresa, es 
decir, a su costo de capital.  
 
 
Este método presenta más dificultades y es menos fiable que el anterior, por eso suele 
usarse como complementario al VAN. 
 
                                                          
32
 Bonta, P.  & Farber, M. (2002). Preguntas sobre marketing y publicidad. Grupo Editorial Norma Página 
199 
33
 Finanzas Prácticas. (s.f.). Recuperado de: http://finanzaspracticas.com.mx/323367-Que-es-la-Tasa-Interna-
de-Retorno.note.aspx 
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Si TIR> tasa de descuento (r): El proyecto es aceptable. 
Si TIR< tasa de descuento (r): El proyecto no es aceptable. 
 
Un proyecto debe considerarse bueno cuando su tasa interna de retorno es superior a la tasa 
de rendimiento mínima requerida para los proyectos.  
 
Evidentemente, un proyecto que no reditúe cuando menos la tasa mínima requerida no debe 
ser aceptado, pero como se trata de un proyecto social siempre que exista una ganancia social no 
tiene mayor importancia la ganancia económica. 
 
Es necesario recordar que ninguna decisión de inversión deberá tomarse con base exclusiva 
en la TIR, sino que es necesario el análisis de un conjunto de varios criterios de evaluación. 
 
Para el cálculo se debe determinar claramente cuál es la “inversión inicial” del proyecto y 
cuáles serán los “flujos de ingreso” y “costos” para cada uno de los períodos que dure el proyecto a 
fin de considerar los beneficios netos obtenidos en cada uno de ellos. 
 
        
    
      
 
    
      
 
    
      
 
    
      
 
    
      
 
 
Se calcula utilizando un sistema de aproximaciones sucesivas, partiendo de una tasa de 
descuento inicial que se establece en forma subjetiva la misma que se va ajustando hasta obtener 
dos tasas consecutivas que den como resultado un VAN positivo y otro negativo y luego por 
interpolación se calcula la TIR del proyecto. 
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       Tabla 54 Tasa Interna de Retorno 
Tasa Interna de Retorno 
TASA INTERNA DE RETORNO - TIR 
AÑO FLUJO DE FONDOS 
0 $              (2.478.247,61) 
1 $                    747.086,37 
2 $                    849.603,11 
3 $                    973.558,03 
4 $                1.082.228,26 
5 $                2.384.318,63 
TIR                              31,10% 
    Elaborado por: Autoras 
 
4.4.5. Periodo De Recuperación de la Inversión 
 
El periodo de recuperación de la inversión PAY-BACK es un criterio de selección de 
inversión que no tiene en cuenta el tiempo. Es una corriente de flujos que se extiende durante n 
periodos.
34
 
  
El Período de recuperación se define como el período que tarda en recuperarse la inversión 
inicial, a través de los flujos de caja generados por el proyecto. La inversión se recupera en el año, 
donde los flujos de caja acumulados superen a la inversión inicial.  
 
No se considera un método adecuado si se toma como criterio único, pero, de la misma 
forma que el método anterior, puede ser utilizado complementariamente con el VAN.  
 
Este método presenta varios inconvenientes: ignora por completo muchos componentes de 
la entrada de efectivo (las entradas que exceden al período de recupero se pasan por alto), no toma 
en cuenta el valor del dinero en el tiempo, ignora también el valor de desecho y la duración del 
proyecto. Sin embargo, el método puede ser aplicable cuando una empresa atraviesa por una crisis 
de liquidez, cuando la empresa insiste en preferir la utilidad a corto plazo y no los procedimientos 
confiables de la planeación a largo plazo, entre otras. 
 
 
 
 
 
                                                          
34
 www.Gabilos-estudioviabilidad.planempresa,economico,financiero.htm 
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Tabla 55 Periodo de Recuperación 
Periodo de Recuperación 
PERIODO DE RECUPERACION 
AÑO FLUJO DE FONDOS ACUMULADO 
0 $       (2.478.247,61) $     (2.478.247,61) 
1 $             747.086,37 $     (1.731.161,24) 
2 $             849.603,11 $         (881.558,13) 
3 $             973.558,03 $              91.999,90 
4 $         1.082.228,26 $        1.174.228,17 
5 $         2.384.318,63 $        3.558.546,80 
Elaborado por: Autoras 
 
Podemos observar que se recuperará la inversión al tercer año de operación. Exactamente 
serán 2 años, 10 meses y 26 días. 
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CAPÍTULO V: CONCLUSIONES  Y  RECOMENDACIONES 
 
5.1.  CONCLUSIONES 
 
 La estructura organizacional de la Imprenta Don Bosco no se ajusta a la realidad 
económica en la que se encuentra, de acuerdo al análisis de los Estados Financieros que se 
han realizado; situación que ha impedido en forma recurrente tomar decisiones acertadas 
con relación a sus costos y cotizaciones que en varias de ellas no han reflejado el costo real 
de producción que tiene la imprenta.  
 
 En el análisis vertical se ha identificado que el Activo Fijo representa más del 50% del total 
de activos durante el periodo estudiado; situación que se justifica por tratarse de una 
imprenta que requiere una importante inversión en este tipo de activos, no obstante del 
análisis pormenorizado que se ha hecho esta maquinaria en su mayoría es obsoleta lo que 
ha incidido en varios casos que se afecte a la calidad de los productos y de sus acabados 
que cada día debe superarse en dar un mayor mantenimiento a este tipo de Activos. 
 
 En referencia a los inventarios se ha notado una alta deficiencia en el control de los 
mismos, lo que ha contribuido a elevar los costos de producción y que de acuerdo a lo 
revisado no presentan un mínimo de control sobre los mismos, situación que afecta 
directamente a mantener una mayor eficiencia en el control de suministros y materiales que 
son la materia prima más importante dentro de la imprenta. 
 
 El sistema contable que mantiene la Imprenta no facilita el manejo y control racionalizado 
de la estructura financiera, los Informes actuales que produce son poco útiles para llevar 
adelante un adecuado análisis financiero. La estructura actual de costos es deficiente y se 
nota también que la persona responsable de la parte contable no facilita hacer los cambios 
que urgentemente se necesitan para obtener una información financiera adecuada que 
facilite el análisis. 
 
 El plan de cuentas actualmente no se encuentra adecuadamente estructurado, no se 
identifica en forma separada los costos de producción de los gastos operativos lo que ha 
impedido que podamos apreciar los costos de cada una de las unidades que produce la 
Imprenta, a pesar de que en las varias entrevistas que hemos realizado al personal de 
producción se ha notado que ni ellos mismo tienen claro los costos de estas unidades, más 
lo estiman por la experiencia y cálculo intuitivo. 
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 No se observa un adecuado control del manejo de liquidez, generalmente confían en la 
revisión permanente del Estado de Cuenta por medio de Internet. Se ha hecho hábito llevar 
las conciliaciones bancarias atrasadas  situación que no permite tomar decisiones oportunas 
de correcciones y de inversión.  
 
 No se ha establecido políticas de crédito como tampoco políticas de cobro, eso se deja 
evidenciar del análisis de los Estados Financieros que se han realizado; la gestión de 
cobranza presenta deficiencias por la lenta recuperación que se lleva lo que afecta 
directamente al mejoramiento de la liquidez. 
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5.2. RECOMENDACIONES 
 
 Se sugiere a las Autoridades que pertenecen a la Imprenta Don Bosco realizar una 
reestructuración de cargos y funciones en el área Administrativa, con el fin de mejorar cada 
uno de los procesos y a su vez impedir horas muertas de trabajo del personal. 
 
 Mediante el estudio realizado sobre los Activos Fijos que mantiene la Imprenta, hemos 
determinado que su maquinaria se encuentra en un estado obsoleto lo cual genera menos 
rentabilidad, por lo tanto se recomienda la adquisición de una nueva máquina Speedmaster 
SX 102 (8 colores), misma que posee las características necesarias para mejorar la 
eficiencia de la producción. 
 
 Con respecto a la deficiencia en el control de Inventarios, podemos sugerir que se lleve a 
cabo un control físico de materiales de forma trimestral como máximo, de tal manera que 
se pueda evitar el desperdicio y mal uso de los mismos. 
 
 Se recomienda a la Imprenta la adquisición de un Sistema Contable, el cual cumpla con las 
necesidades de la Imprenta y se ajuste a su realidad. Para la mejor obtención de 
información de todas las cuentas contables manejadas para los reportes financieros, 
mismos que ayudarán a poseer datos actualizados con el fin de determinar un análisis 
confiable para el mejoramiento de la empresa. 
 
 Dentro de la parte contable, el Plan de Cuentas manejado actualmente es demasiado 
extenso, por lo que se recomienda reestructurar dicho Plan considerando cuantas 
principales las cuales faciliten el análisis de los Estados Financieros y de Resultados 
obtenidos mensualmente y la clasificación correcta de los costos y gastos en que incurre. 
 
 Mantener un control mensual en el área contable de las Conciliaciones Bancarias, de tal 
manera que ayude a las autoridades a generar una toma de decisiones oportunas tanto en 
liquidez como en inversiones. 
 
 Mejorar el proceso de Cartera estableciendo políticas definidas de crédito y cobro, esto 
mejorará los Ingresos de la Imprenta. Para esta gestión se ha propuesto también la 
contratación de una persona capacitada y con experiencia en cobranzas para que realice de 
forma continua los  seguimientos de cartera. 
 155 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ANEXOS 
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     Anexo N° 1 Dípticos, Trípticos, Volantes, Afiches 
Dípticos, Trípticos, Volantes, Afiches 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Anexo N° 2  Revista Ser Familia 
Revista Ser Familia 
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Anexo N° 3 Revista Ser Joven 
Revista Ser Joven 
 
 
 
Anexo N° 4  Revista Ser Peques 
Revista Ser Peques 
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Anexo N° 5  Revista Anunciar 
Revista Anunciar 
 
 
Anexo N° 6  Prensa HP-Índigo 7500 – Impresión Digital 
Prensa HP-Índigo 7500 – Impresión Digital 
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Anexo N° 7  Impresión Offset – Ryobi 2009 de ¼ de pliego 
Impresión Offset – Ryobi 2009 de ¼ de pliego 
 
 
Anexo N° 8  Impresión Offset – CD-102 Heidelberg 
Impresión Offset – CD-102 Heidelberg 
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Anexo N° 9  Encoladora Wholemberg City 5000 con sistema PUR 2009 
Encoladora Wholemberg City 5000 con sistema PUR 2009 
 
 
 
Anexo N° 10  Dobladora TH82 Heidelberg 2008 
Dobladora TH82 Heidelberg 2008 
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Anexo N° 11  Barniz UV Selectivo 
Barniz UV Selectivo 
 
 
Anexo N° 12  Barniz UV Brillante y Barniz UV Mate 
Barniz UV Brillante y Barniz UV Mate 
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Anexo N° 13 Troquelado 
Troquelado 
 
 
 
Anexo N° 14 Grapadora Pony Muller Martini 
Grapadora Pony Muller Martini 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 163 
 
 
Anexo N° 15  Tabla de Problemas 
Tabla de Problemas 
PRIORIZACION  
1 P1 Precios elevados de papel 
2 P2 Maquinaria Obsoleta 
3 P3 Falta de personal, políticas y control en el área de cobranzas 
4 P4 Sistema contable inadecuado para las exigencias actuales de la Imprenta 
5 P5 Falta de un sistema de cotizaciones 
6 P6 Falta de capacitación al personal en manejo de desperdicios y políticas ambientales 
7 P7 Falta de personal temporal para terminados 
8 P8 Falta de movilización 
9 P9 Retraso en pago a proveedores 
10 P10 Rentabilidad Baja 
11 P11 Baja Liquidez 
Elaborado por: Autoras 
 
Valorización y Priorización de Problemas 
 
  P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 TOTAL PRIORIZACION  
P1   0 1 1 1 1 1 1 1 0 0 7 4 
P2 1   1 1 1 1 1 1 1 0 0 8 3 
P3 0 0   1 1 1 1 1 1 0 0 6 5 
P4 0 0 0   1 1 1 0 0 0 0 3 8 
P5 0 0 0 0   1 1 0 0 0 0 2 9 
P6 0 0 0 0 0   0 0 0 0 0 0 11 
P7 0 0 0 0 0 1   0 0 0 0 1 10 
P8 0 0 0 1 1 1 1   0 0 0 4 7 
P9 0 0 0 1 1 1 1 1   0 0 5 6 
P10 1 1 1 1 1 1 1 1 1   0 9 1 
P11 1 1 1 1 1 1   1 1 1   9 2 
Elaborado por: Autoras   
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FORTALEZAS DEBILIDADES
Reconocimiento de clientes gracias a  contribuciones sociales 
otorgadas a Comunidades necesitadas
Sistema Contable Antiguo que no cumple con las expectativas 
esperadas
Respaldo absoluto de la Congregación Salesiana Nacional e 
Internacional
Maquinaria obsoleta para producción
Asesoramiento en Diseño de Publicidades y trabajos de imprenta 
en general
Cartera vencida
Impresión de la Hoja "Luz del Domingo" para toda la comunidad 
Cristiana Católica a nivel Nacional
Mal uso del espacio físico de la Planta
Ofrece una amplia gama en Ilustraciones Profesionales Falta de Liquidez
Fácil acceso a trámites de Contratación Pública mediante el RUP Falta de transporte para despachos de productos
Única editorial que proporciona textos de Catequesis para niños, 
jóvenes y adultos
Desperdicio de materia prima por parte de los operarios
Pago tardío a proveedores
OPORTUNIDADES AMENAZAS
Publicidad dentro de revistas externas Competencia con precios bajos en productos editoriales
Lealtad de clientes Costos altos de materia prima
Asociación con las Universidades Politécnicas Salesianas del país
La preferencia de los clientes a medios de lectura electrónicos 
versus los escritos
Distribución de revistas internas mediante suscripciones mensuales 
para Colegios Católicos a nivel Nacional
Costos altos de mantenimiento
Buen posicionamiento en el mercado editorial Escasez de repuestos para maquinarias
Futuras alianzas con reconocidas casas editoriales como "Abya 
Yala"
Políticas Ambientales
Banco de imágenes y fotografìas actualizadas y de gran variedad 
para diseño e impresión
Costos elevado de mano de obra
HOJA DE TRABAJO FODA
AMBIENTE INTERNO (Imprenta Don Bosco)
AMBIENTE EXTERNO (Medio, mercado, país)
    Anexo N° 16  Hoja de Trabajo FODA 
Hoja de Trabajo FODA 
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A LTA M ED IA B A J A A LTA M ED IA B A J A A LTA M ED IA B A J A
Reconocimiento de clientes gracias a  contribuciones sociales otorgadas a 
Comunidades necesitadas
3 x 3F
Respaldo absoluto de la Congregación Salesiana Nacional e Internacional 5 x 5F
Asesoramiento en Diseño de Publicidades y trabajos de imprenta en general 3 x 3F
Impresión de la Hoja "Luz del Domingo" para toda la comunidad Cristiana Católica a 
nivel Nacional
5 x 5F
Ofrece una amplia gama en Ilustraciones Profesionales 3 x 3F
Fácil acceso a trámites de Contratación Pública mediante el RUP 3 x 3F
Única editorial que proporciona textos de Catequesis para niños, jóvenes y adultos 5 x 5F
Sistema Contable Antiguo que no cumple con las expectativas esperadas 5 x 5D
Maquinaria obsoleta para producción 5 x 5D
Cartera vencida 5 x 5D
Mal uso del espacio físico de la Planta 3 x 3D
Falta de Liquidez 5 x 5D
Falta de transporte para despachos de productos 3 x 3D
Desperdicio de materia prima por parte de los operarios 3 x 3D
Pago tardío a proveedores 5 x 5D
O: Oportunidades  A: Amenazas  5 – Alta   3 – Media   1 – Baja    5A: Amenaza Alta
MATRIZ DE IMPACTO INTERNA O DE PERFIL DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES
CONCEPTO
F OR TA LEZA S D EB ILID A D ES IM P A C TOFACTOR DE 
PONDERACIÓN
Anexo N° 17  Matriz de impacto interna o de perfil de fortalezas y debilidades 
Matriz de impacto interna o de perfil de fortalezas y debilidades 
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        Anexo N° 18  Matriz de impacto externa o de perfil de oportunidades y amenazas 
del medio 
Matriz de impacto externa o de perfil de oportunidades y amenazas del medio 
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ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA
Publicidad dentro de revistas externas 5 x 5O
Lealtad de clientes 5 x 5O
Asociación con las Universidades Politécnicas Salesianas del país 3 x 3O
Distribución de revistas internas mediante suscripciones mensuales para 
Colegios Católicos a nivel Nacional
3 x 3O
Buen posicionamiento en el mercado editorial 5 x 5O
Futuras alianzas con reconocidas casas editoriales como "Abya Yala" 5 x 5O
Banco de imágenes y fotografìas actualizadas y de gran variedad para 
diseño e impresión
3 x 3O
Competencia con precios bajos en productos editoriales 5 x 5A
Costos altos de materia prima 5 x 5A
La preferencia de los clientes a medios de lectura electrónicos versus los 
escritos
3 x 3A
Costos altos de mantenimiento 5 x 5A
Escasez de repuestos para maquinarias 5 x 5A
Políticas Ambientales 3 x 3A
Costos elevado de mano de obra 5 x 5A
O: Oportunidades  A: Amenazas  5 – Alta   3 – Media   1 – Baja    5A: Amenaza Alta
MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA O DE PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS DEL MEDIO
O PO RTUNIDADES AMENAZAS IMPACTOFACTOR DE 
PONDERACIÓN
FACTORES
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Anexo N° 21 Prensa Speedmaster SX 102 
Prensa Speedmaster SX 102 
 
 
Fuente: http://www.heidelberg.com/www/html/en/startpage 
 
 
Anexo N° 22  CTP Heildelberg Suprasetter 106 
CTP Heildelberg Suprasetter 106 
 
 
Fuente: http://www.heidelberg.com/www/html/en/startpage 
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Anexo N° 24: Cálculo sueldos - Estado de Resultados 
Cálculo sueldos - Estado de Resultados 
 
AÑO BASE – Referencia Sueldo $292,00 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autoras 
 
 
AÑO 1 – Referencia Sueldo $318,00 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autoras 
 
 
AÑO 2  – Referencia Sueldo $343,44 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autoras 
  
2012
PERSONAS
89 292,00   25.988,00   3.157,54     2.429,88     2.165,67     2.165,67     1.082,83     2.165,67     
7 350,00   2.450,00     297,68        229,08        204,17        170,33        102,08        204,17        
2 380,00   760,00        92,34         71,06         63,33         48,67         31,67         63,33         
1 800,00   800,00        97,20         74,80         66,67         24,33         33,33         66,67         
29.998,00   3.644,76     2.804,81     2.499,83     2.409,00     1.249,92     2.499,83     
359.976,00 43.737,08   33.657,76   29.998,00   28.908,00   14.999,00   29.998,00   
 APORTE 
PERSONAL 
 13er 
SUELDO 
 VA C A C ION ES   FR 
 14to 
SUELDO 
TOTAL MES
TOTAL AÑO
 SUELDO 
 SUELDO 
MENSUAL 
 APORTE 
PATRONAL 
AÑO 1
PERSONAS
89 318,00      28.302,00       3.438,69         2.646,24         2.358,50         2.358,50         1.179,25         2.358,50         
7 353,50      2.474,50         300,65            231,37            206,21            185,50            103,10            206,21            
2 383,80      767,60            93,26              71,77              63,97              53,00              31,98              63,97              
1 808,00      808,00            98,17              75,55              67,33              26,50              33,67              67,33              
1 650,00      650,00            78,98              60,78              54,17              26,50              27,08              -                  
1 420,00      420,00            51,03              39,27              35,00              26,50              17,50              -                  
1 350,00      350,00            42,53              32,73              29,17              26,50              14,58              -                  
33.772,10       4.103,31         3.157,69         2.814,34         2.703,00         1.407,17         2.696,01         
405.265,20     49.239,72       37.892,30       33.772,10       32.436,00       16.886,05       32.352,10       
 SUELDO 
 SUELDO 
MENSUAL 
 APORTE 
PATRONAL 
 APORTE 
PERSONAL 
 13er 
SUELDO 
 VA C A C ION ES   FR 
 14to 
SUELDO 
TOTAL MES
TOTAL AÑO
AÑO 2
PERSONAS
89 343,44      30.566,16       3.713,79         2.857,94         2.547,18         2.358,50         1.273,59         2.547,18         
7 357,04      2.499,25         303,66            233,68            208,27            185,50            104,14            208,27            
2 387,64      775,28            94,20              72,49              64,61              53,00              32,30              64,61              
1 816,08      816,08            99,15              76,30              68,01              26,50              34,00              68,01              
1 656,50      656,50            79,76              61,38              54,71              26,50              27,35              54,71              
1 424,20      424,20            51,54              39,66              35,35              26,50              17,68              35,35              
1 353,50      353,50            42,95              33,05              29,46              26,50              14,73              29,46              
36.090,96       4.385,05         3.374,50         3.007,58         2.703,00         1.503,79         3.007,58         
433.091,53     52.620,62       40.494,06       36.090,96       32.436,00       18.045,48       36.090,96       
 FR 
 14to 
SUELDO 
 SUELDO 
MENSUAL 
 APORTE 
PATRONAL 
 APORTE 
PERSONAL 
 13er 
SUELDO 
 
VACACIONE
S 
TOTAL MES
TOTAL AÑO
 SUELDO 
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AÑO 3 – Referencia Sueldo $367,48 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autoras 
 
 
AÑO 4 – Referencia Sueldo $389,53 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autoras 
 
 
AÑO 5 – Referencia Sueldo $409,01 
 
 
 
 
 
 
 
 
Elaborado por: Autoras 
  
AÑO 3
PERSONAS
89 367,48      32.705,79       3.973,75         3.057,99         2.725,48         2.358,50         1.362,74         2.725,48         
7 360,61      2.524,24         306,69            236,02            210,35            185,50            105,18            210,35            
2 391,51      783,03            95,14              73,21              65,25              53,00              32,63              65,25              
1 824,24      824,24            100,15            77,07              68,69              26,50              34,34              68,69              
1 663,07      663,07            80,56              62,00              55,26              26,50              27,63              55,26              
1 428,44      428,44            52,06              40,06              35,70              26,50              17,85              35,70              
1 357,04      357,04            43,38              33,38              29,75              26,50              14,88              29,75              
38.285,84       4.651,73         3.579,73         3.190,49         2.703,00         1.595,24         3.190,49         
459.430,08     55.820,76       42.956,71       38.285,84       32.436,00       19.142,92       38.285,84       
 SUELDO 
 SUELDO 
MENSUAL 
 APORTE 
PATRONAL 
 APORTE 
PERSONAL 
 13er 
SUELDO 
 VA C A C ION ES   FR 
 14to 
SUELDO 
TOTAL MES
TOTAL AÑO
AÑO 4
PERSONAS
89 389,53      34.668,14       4.212,18         3.241,47         2.889,01         2.358,50         1.444,51         2.889,01         
7 364,21      2.549,48         309,76            238,38            212,46            185,50            106,23            212,46            
2 395,43      790,86            96,09              73,95              65,90              53,00              32,95              65,90              
1 832,48      832,48            101,15            77,84              69,37              26,50              34,69              69,37              
1 669,70      669,70            81,37              62,62              55,81              26,50              27,90              55,81              
1 432,73      432,73            52,58              40,46              36,06              26,50              18,03              36,06              
1 360,61      360,61            43,81              33,72              30,05              26,50              15,03              30,05              
40.303,99       4.896,93         3.768,42         3.358,67         2.703,00         1.679,33         3.358,67         
483.647,86     58.763,21       45.221,07       40.303,99       32.436,00       20.151,99       40.303,99       
 FR 
 14to 
SUELDO 
 SUELDO 
MENSUAL 
 APORTE 
PATRONAL 
 APORTE 
PERSONAL 
 13er 
SUELDO 
 VA C A C ION ES  
TOTAL MES
TOTAL AÑO
 SUELDO 
AÑO 5
PERSONAS
89 409,01      36.401,55       4.422,79         3.403,54         3.033,46         2.358,50         1.516,73         3.033,46         
7 367,85      2.574,97         312,86            240,76            214,58            185,50            107,29            214,58            
2 399,38      798,77            97,05              74,68              66,56              53,00              33,28              66,56              
1 840,81      840,81            102,16            78,62              70,07              26,50              35,03              70,07              
1 676,39      676,39            82,18              63,24              56,37              26,50              28,18              56,37              
1 437,05      437,05            53,10              40,86              36,42              26,50              18,21              36,42              
1 364,21      364,21            44,25              34,05              30,35              26,50              15,18              30,35              
42.093,75       5.114,39         3.935,77         3.507,81         2.703,00         1.753,91         3.507,81         
505.125,04     61.372,69       47.229,19       42.093,75       32.436,00       21.046,88       42.093,75       
 SUELDO 
 SUELDO 
MENSUAL 
 APORTE 
PATRONAL 
 APORTE 
PERSONAL 
 13er 
SUELDO 
 VA C A C ION ES   FR 
 14to 
SUELDO 
TOTAL MES
TOTAL AÑO
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